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Tato Diplomová práce s názvem „Strategická analýza podniku a návrhy na zlepšení 
podnikové strategie“ se zabývá teorií a praxí strategického řízení podniku. V teoretické 
části práce je popsán obecný postup provádění strategické analýzy podniku a z něho 
vycházející tvorba strategického plánu. V praktické části je pak analyzován konkrétní 
podnik, přičemž je provedena komplexní strategická analýza jeho vnitřního a vnějšího 
okolí. Na základě získaných poznatků je provedena SWOT analýza, která je základem 
pro výběr vhodné strategie a srovnání se stávajícím strategickým plánem podniku. 
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This thesis with title „Strategic Analysis of Company and Improvement Suggestions“ 
deals with the theory and practice of strategic management. The theoretical part 
describes a general methodology of the strategic analysis of an enterprise from which 
the optimal strategic plan is generated. In the practical part a real company is analyzed, 
according to the methodology mentioned in the theoretical part. Complex analysis of its 
internal and external environment are carried out. Based on the acquired information the 
SWOT analysis is made, which serves as groundwork for developing appropriate 
strategy and comparison with the current strategic plan. 
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Teorie podnikového řízení a managementu v reakci na současný reálný vývoj podniků 
přichází s návodem na získání a udržení dlouhodobé konkurenceschopnosti. Samozřejmě, že 
se jedná „pouze“ o teorii, která teprve musí být implementována v praxi (a navíc původně 
vychází z pozorování a analyzování reálného podnikatelského prostředí), její uplatňování se 
však v praxi ukazuje jako nanejvýš vhodné. Teorie tvrdí, že základní předpoklad dlouhodobé 
úspěšnosti podniku je kvalitní strategické řízení. Problémy mnoha podniků nejsou ve své 
podstatě způsobeny ničím jiným než dlouhodobým podceňováním významu strategického 
řízení. Hlavní pracovní náplní vrcholových manažerů firem je rozhodování o otázkách 
operativního či taktického charakteru. Řídit podnik bez strategického rozměru je jako 
vládnou zemi bez ústavního dokumentu, který určuje základní orientaci a principy fungování 
státního zřízení - je to sice možné, ale z dlouhodobého hlediska neefektivní. 
 V této práci budu zabývat problematikou strategického řízení a plánování. S ohledem 
na konkrétní zvolený podnik budu v teoretické části věnovat pozornost spíše teorii 
aplikovatelnou na malý a střední obchodní podnik. Zaměřím se na tvorbu obchodní strategie, 
popíši proces na jehož základě je možné definovat a formulovat vizi podniku a konkrétní 
strategický plán, kterého by se měl podnik důsledně držet. 
V praktické části je mým cílem vytvoření obchodní strategie firmy Omega Steel, 
s.r.o., která se zabývá obchodováním s hutními materiály. Provedu komplexní analýzu okolí 
podniku a také jeho vnitřního prostředí. Chci rovněž definovat interní podnikové faktory, 
které jsou klíčové pro konkurenceschopnost podniku a tvorbu jeho obchodní koncepce. Na 
základě analýzy vnitřního a vnějšího prostředí podniku bude koncipována tzv. SWOT 
analýza, která shrne výše zjištěné poznatky a stane se odrazovým můstkem při vytváření 
podnikové vize, definování cílů a cest, kterými budou tyto cíle dosaženy, a dále konkrétních 
doporučení, jejichž smyslem bude zvyšování konkurenceschopnosti a růstu tržeb a zisků 
podniku do budoucna. Bude tím tedy vytvořena obchodní strategie podniku, kterou se 
pokusím formulovat v závěru této práce. 
Podkladem pro vytvoření analýz mi byly sekundární informace interní (z účetní 
evidence) a externí (výroční zprávy, atd.), dále primární informace, které jsem získal 
pozorováním a dotazováním ve zkoumané společnosti. 
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Při zpracování předložené diplomové práce budu používat jednak metody 
deskriptivní, jednak analytické, které budou zaměřeny na stanovení příčin problému a budou 
využity především v analýze vnějšího a vnitřního prostředí podniku. Při vytváření strategií ze 
zjištěných poznatků pak použiji metody syntetické, které by měly vyústit do návrhu 

























 V teoretické části diplomové práce se budu zabývat teoretickými východisky 
zpracování strategického plánu podniku, konkurenceschopnosti a strategického řízení. 
Největší pozornost budu věnovat popisu základních analýz potřebných pro definování 
strategického plánu podniku – tedy analýze okolí podniku, analýze vnitřního prostředí 
podniku a z nich vycházející SWOT analýze. V závěru teoretické části se budu věnovat 
návrhům strategie a problematice její realizace. Přestože je teoretická část je sepsána 
s ohledem na konkrétní podnik uvedený v praktické části, může byt chápána i jako obecný 
návod na zpracování strategické analýzy. 
 
1 Řízení podniku 
1.1 Stupně řízení podniku 
 „Co je základním cílem obchodní firmy? O co podnik vlastně dlouhodobě usiluje?“ 
Tak toto jsou klíčové otázky, ze kterých  vycházejí veškeré úvahy o řízení a organizaci 
podniku. Teorie standardně rozlišuje 3 stupně podnikových cílů. Jedná se o cíle strategické, 
taktické a operativní. 
 Úlohou strategického podnikového managementu je zajištění dlouhodobé existence a 
prosperity firmy díky včasné anticipaci budoucích trendů a šancí a zajištění potřebných 
a rozhodujících výrobních faktorů.  
 Taktické řízení se vztahuje ke střednímu časovému horizontu a zabývá se takovými 
otázkami, jakými jsou vytváření odbytových cest, výstavba nebo pronájem provozních 
jednotek, změny organizační struktury, apod. Tato konkrétní opatření by měla pomoci 
realizovat strategické záměry a cíle. Na této úrovni je řízení realizováno specializovanými 
úseky. 
 Operativní řízení je logicky nejdetailnější a podle například Zdražilové1 zahrnuje 
všechny plány a opatření v časovém horizontu jednoho roku. Úlohou operativního řízení je 
přetvářet potenciál vytvořený strategickými a taktickými rozhodnutími na zisky a pozitivní 
cash-flow. Pod operativním řízení si lidé z praxe často vybaví roční rozpočet. 
 Strategickým řízením se zabývá následující kapitola. 
                                                     
1
 ZDRAŽILOVÁ, D.; KHELEROVÁ, V.: Management obchodní firmy. Dotisk Praha: Grada Publishing, 1995 
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1.2 Strategické řízení 
1.2.1 Strategické řízení a strategie 
 Strategické řízení představuje soubor aktivit zaměřených na formulaci směrů rozvoje 
podniku. Jedná se o mimořádně složitý proces, jehož cílem je udržování a rozvíjení 
dlouhodobě životaschopné shody mezi cíli a zdroji podniku v kontextu neustále měnících se 
podmínek tržních příležitostí. Strategické řízení tak zahrnuje identifikaci příležitostí a přijetí 
navazujícího strategického rozhodnutí. 
 Strategie je tudíž výsledkem procesu strategického řízení a slouží jako prostředek 
k dosažení daných cílů, tak aby byly co nejefektivnějším způsobem uplatněny přednosti, 
kterými podnik disponuje. Strategie by měla směřovat k vítězství pomocí získání a udržení 
konkurenční výhody. V současné literatuře2 se tak setkáváme s odlišením strategického řízení 
do řízení dlouhodobého a koncepčního, protože ti, co pracují na strategii, nevydávají žádné 
směrnice a plány, ale hledají a objevují nové poznatky, které dávají do souvislostí, snaží se 
postřehnout nové příležitosti a hledají způsoby jejich možného využití. Pojetí strategie se tak 
vrací ke své starověké podstatě: „stratégem“ ve staročeštině znamená překvapující 
vynalézavost, nečekaný obrat, lest, past, nebo trik. Strategie je tak výsledkem účelného a 
cílově orientovaného procesu. 
 Strategické řízení podniku představuje proces tvorby a realizace rozvojových záměrů 
dlouhodobější povahy., které mají zásadní význam pro vývoj řízeného subjektu. Proto je 
zaměřeno zejména na to, jak pružně a efektivně reagovat na změny prostředí. Produktem 
strategického řízení je potom konkurenční výhoda, jež je jádrem na běžných trzích, které se 
vyznačují existencí konkurence. Strategické řízení často uplatňuje hierarchický přístup 
k formulaci strategie. Tento přístup spočívá ve formulaci vize podniku, strategických cílů a 
vlastní strategie. 
 Vize podniku identifikuje základní funkci podniku a vyjadřuje smysl jeho existence. 
Často současně vyjadřuje vztah k základním stakeholderům – zejména vlastníkům, 
zaměstnancům, dodavatelům a zákazníkům a hodnoty, které podnik uznává. Vize by měla 
mít výrazný dlouhodobý charakter. Vyjadřuje představu o budoucím stavu podniku 
v souvislosti s očekávaným vývojem okolí a je tudíž obrazem jeho budoucnosti. 
 Strategické cíle jsou očekávané budoucí výsledky. Jejich formulace vyplývá z  vize 
podniku. Strategické cíle představují žádoucí stav, kterého se podnik snaží dosáhnout. Cíle 
                                                     
2
 SEDLÁČKOVÁ, H.; BUCHTA, K.: Strategická analýza. 2. přepracované vyd. Praha: C. H. Beck, 2006 
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organizace bývají formulovány s různou mírou obecnosti, jejich volba a zejména způsob 
jejich dosažení úzce souvisí s hodnotami, které podnik zastává. Jelikož podnikání je ve své 
podstatě o tvorbě hodnoty, mělo by jako primární a obecný cíl být stanoveno maximalizování 
hodnoty pro vlastníky. 
 Strategie potom stanoví cesty, jak dosáhnout naplnění vize a cílů. Představuje 
koncept celkového chování podniku, který se týká zejména: 
- volby sortimentu zboží a služeb a skupiny zákazníků – tedy určité produktově-
tržní kombinace, 
- technologie obchodní činnosti, 
- rozsahu činností, tedy vynaložených lidský, materiálních nebo finančních 
zdrojů, 
- zásad chování a jednání manažerů a firmy jako celku. 
 Strategie je nezbytným nástroje přežití podniku a jeho prosperity. Základním úkolem 
strategie je tak připravit podnik na všechny situace, které s vysokou pravděpodobností 
mohou v budoucnu vzniknout. Zásadní se tak jeví správný odhad budoucího vývoje, trendů a 
jevů. Nejistota je dalším typickým znakem pro strategické řízení a schopnost správně 
předvídat zde hraje klíčovou roli.  
 Proces tvorby strategie a její realizace patří k nejvyšším intelektuálním výkonům 
vrcholového managementu podniku a nelze se jednoduše zbavit odpovědnosti delegací na 
jinou manažerskou úroveň. To ale na druhou stranu neznamená, že by na volbu strategických 
cílů neměly jednotlivé úseky vliv. 
 Ve velkých společnostech je rozhodování o strategických cílech a strategické 
plánování do značné míry procesem komunikace mezi centrálou a decentralizovanými 
organizačními jednotkami jak znázorňuje obr. 1. Strategie je ovšem neustále se vyvíjející 
proces, což ze schématu ne úplně jasně vyplývá. 
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Schéma č. 1: Proces tvorby strategického plánu 
 
 
Pramen: ZDRAŽILOVÁ, D.; KHELEROVÁ, V.: Management obchodní firmy. Dotisk Praha: Grada Publishing 
  
 Cíle podniku jsou často reprezentovány ekonomickými charakteristikami (např. tržby, 
zisky, rentabilita), mohou ale také být zaměřeny do oblasti sociální (budování image 
podniku), na růst podniku (růst tržního podílu) či prvky konkurenčního boje (zvýšení 
překážek vstupu do odvětví). Vytyčené cíle by měly splňovat určitá kritéria, kterou teorie 
někdy označuje jako metodu SMART3. 
 
 
                                                     
3
 SEDLÁČKOVÁ, H.: Strategická analýza. 1. vyd. Praha: C. H. Beck, 2000 
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- Stimulating = stimulující 
- Measurable = měřitelné 
- Acceptable = přijatelné pro ty, kdo je budou naplňovat 
- Realistic = reálné 
- Timed = časově vymezené. 
 Ve správně fungujícím podniku by podle obr. 2 měla platit úměra mezi dlouhodobostí 
cílů a hierarchickou úrovní, která je naplňuje.  
 
Schéma č. 2: Úrovně rozhodování v podniku 
 
Pramen: SEDLÁČKOVÁ, H.: Strategická analýza. 1. vyd. Praha: C. H. Beck, 2000, str. 4 
 
 Problémem řídících pracovníků se v praxi jeví fakt, že ne všichni si uvědomují 
nezastupitelnost strategického řízení. Od strategické činnosti je odrazuje zejména výše 
zmíněná složitost a komplexnost. Proces tvorby strategie vyžaduje systematický přístup, 













Operativní cíle Taktické  cíle Strategické cíle 
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konfrontaci s podnikovými zdroji a schopnostmi. Strategické řízení je jak kontinuálním 
procesem aktivně reagujícím na změny okolí4. 
 Strategie tedy nepředstavuje cestu k jednoznačně vytyčenému cíli. Strategie je se 
svým dlouhodobým zaměřením průběžně ovlivňována vývojem okolí a naplnění 
strategických cílů tak nemůže být pouze zaslepený postup za dogmaticky pevným cílem. 
Pokud by nás strategie zavedla k původně vytyčenému cíli, pravděpodobně by nastal 
problém spočívající v absenci pozitivních efektů s tímto vytyčeným cílem původně 
spojovaných a předpokládaných. Jinými slovy by nám splnění cíle nepřinášelo očekávaný 
zisk (v nejširším slova smyslu), jelikož se za tu dobu okolí výrazně změnilo. Moderní pojetí 
strategie je proto spíše o vystihnutí dobrého směru, vymezení dráhy, v rámci které můžeme 
operativně měnit pohyb, než o stanovení přesné trajektorie, z níž nesmíme uhnout. Moderní 
strategii si tak lze představit jako střelbu na pohyblivý terč přičemž i střílející je v pohybu. 
 
1.2.2 Cyklus strategického řízení 
 Celý proces tvorby a realizace strategie je reprezentován cyklem, který zachycuje 
obr. 3: 
 
Schéma č. 3: Cyklus strategického řízení 
 
 
Pramen: SEDLÁČKOVÁ, H.: Strategická analýza. 1. vyd. Praha: C. H. Beck, 2000,  str. 5 
 
                                                     
4
 SEDLÁČKOVÁ, H.; BUCHTA, K.: Strategická analýza. 2. přepracované vyd. Praha: C. H. Beck, 2006 
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 Identifikace interních schopností podniku a identifikace a pochopení externích 
faktorů ovlivňujících vývoj prostředí, ve kterém se podnik pohybuje je předmětem fáze 
analýza. Strategie musí být v souladu s prostředím, které podnik obklopuje v souvislosti 
s jeho postavením a vlastními předpoklady. Pro formulaci úspěšné strategie je nezbytné aby 
se vycházelo ze správně interpretovaných výsledků strategické analýzy. 
 Na základě objektivně a důkladně provedené analýzy a vyhodnocením jejích 
klíčových aspektů vzešlých z jejího závěru může podnik přistoupit k posouzení nabízejících 
se strategických variant, definovat strategické cíle vybrat adekvátní strategii pro jejich 
naplnění5. Volba vhodné strategie bývá uskutečňována na základě vyhodnocení exaktních 
dat, ale opírá se i o zkušenosti vrcholového managementu a v neposlední řadě má na správná 
rozhodnutí vliv i intuice. 
 Dobře koncipovaná strategie účinně určí mantinely v rámci kterých podnik dosáhne 
svých strategických cílů. Těch ovšem není dosaženo okamžitě, vede k nim cesta přes 
průběžné naplňování cílů dílčích realizací velkého množství s tím souvisejících aktivit. 
1.2.3 Konkurenční výhoda 
 Proces strategického řízení je základním předpokladem vytvoření a udržení si 
konkurenční výhody, protože ji ve své podstatě pomáhá identifikovat, vybudovat a udržet. 
Konkurenční výhoda je nezbytná pro zajištění dlouhodobé prosperity zejména s ohledem na 
konkurenční síly a tlaky. Strategie usiluje o to, aby se podnik od svých konkurentů něčím 
odlišil. Jestliže podnik dělá nebo vlastní něco, co je pro ostatní obtížně dosažitelné, nebo 
dokonce úplně nedosažitelné, je tato skutečnost základem konkurenční výhody a z toho 
plynoucích výnosů. Má-li podnik kvalitní strategii, která jej odlisuje od ostatních, dostává se 
tak do jedinečné pozice. Strategie vyžaduje volbu, která spočívá v rozhodnutí, jakou 
konkrétní hodnotu zajišťovat a komu ji poskytovat. Tato volba je mnohými podniky 
považována za omezující a nebezpečnou protože se v jejím rámci zavrhují varianty, které by 
mohly přinášet zisk. Správná a dobrá strategie je tedy založena na správném odhadu situace 
a volbě těch nejlepších variant6. 
 Konkurenční výhoda může být dosažena různými způsoby. V první polovině 20. 
století se za její zdroj považovala diferenciace produktů. Tento jednoduchý koncept je ale 
ohrožován tzv. „závodem s časem“ kdy se výrobci dostávají pod tlak požadavků na rychlé 
                                                     
5
 DEDOUCHOVÁ, M.: Strategie podniku. 1. vyd. Praha: C. H. Beck, 2001 
6
 SEDLÁČKOVÁ, H.: Strategická analýza. 1. vyd. Praha: C. H. Beck, 2000, str. 6 
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inovace (životní cyklus produktu se postupně čím dál víc začal vzdalovat od morálního cyklu 
– zejména u produktů dlouhodobé spotřeby). Druhým faktorem neúčinnosti strategie 
diverzifikace produktů je schopnost imitace, která velmi rychle zkracuje náskok novátorů 
(tento jev se projevoval například v Japonsku během osmdesátých let, nyní jej můžeme 
pozorovat třeba v Číně, kde je ochrana duševního vlastnictví ve srovnání se západními 
zeměmi na velmi nízké úrovni). Z těchto důvodů přestávala být výrobková inovace sama 
o sobě zárukou a účinným prostředkem k získání konkurenční výhody. 
 Hledání konkurenční výhody vede k úspěchu či neúspěchu podniku. Porter7 logicky 
tvrdí, že Za standardních okolností lze konkurenční výhodu udržet pouze po určitou dobu, 
než bude konkurenty napodobena. Pokud by však konkurenční výhoda spočívala v interním 
uspořádání podniku, ve způsobu provádění aktivit a vazeb uvnitř organizace může být 
konkurenční výhoda dlouhodoběji udržitelná z důvodů své neviditelnosti pro konkurenty. 
Pokud je tato výhoda skrytá před zraky konkurence uvnitř podniku, je mnohem obtížněji 















                                                     
7
 PORTER, M. E.: Konkurenční výhoda. Praha: Victoria Publishing 
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2 Strategická analýza 
Podmínkou stanovení úspěšné strategie budoucího rozvoje podniku je provedení 
důkladné strategické analýzy. Ta zahrnuje především tyto složky: analýza obecného okolí 
podniku,  oborového okolí podniku, vnitřního prostředí podniku, SWOT analýzu a analýzu 
finanční.  
Přestože je analýza podstatným prvkem při formování budoucího vývoje, chybou by 
bylo uchylovat se k analyzování pro analýzy (známa paralýza z analýzy). Analýza sama o 
sobě ještě neznamená pochopení. Je pro něj předpokladem, ale nutně k němu nevede. 
Pochopení je ještě důležitější. 
2.1 Analýza obecného okolí podniku - PEST analýza 
Podobná jako analýza PEST je analýza SLEPT, která analyzuje navíc legislativu. 
Kromě těchto se vyskytuje ještě tzv. metoda "4C" (Customers, Country, Costs, Competitors). 
Zabývat se budu pouze metodou PEST, která zahrnuje faktory politické, ekonomické, 
sociokulturní a technologické. 
2.1.1 Politické faktory 
Podnik ovlivňují nejen zákony a nařízení, ale celá politická situace v zemi. Nestabilita 
v této oblasti znamená nedůvěru investorů, zvyšování nákladů častými změnami legislativy. 
2.1.2 Ekonomické faktory 
Ekonomické veličiny jsou rozhodujícím prvkem vytvářejícím celkové prostředí. Pro 
podnik jsou rozhodující především daňové sazby, ovlivňují jej ovšem i další ukazatele (míra 
nezaměstnanosti, inflace,…) 
2.1.3 Sociálně – kulturní faktory 
Ovlivňují chování zákazníků, zaměstnanců, obchodních partnerů. Patří sem například 
úroveň vzdělanosti, životní styl, tradice, náboženství.  
2.1.4 Technologické faktory 
Tuto oblast lze rozdělit do dvou skupin. První je technologický rozvoj týkající se 
samotného produktu. Pokud by podnik nesledoval vývoj, kterým se daný sektor ubírá, mohlo 
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by dojít k poklesu prodeje v důsledku přesunu poptávky k technologicky pokročilejším 
výrobkům. Druhou oblastí je technologický vývoj týkají se způsobu produkce, který by mohl 
přinést konkurenční výhodu. 
2.1.5 Ekologické faktory 
Přestože tyto faktory již nejsou do tzv. PEST analýzy obvykle zahrnovány, jejich 
důležitost, především v poslední době, stále narůstá. Nezbytností je dbát na plnění stále se 
zpřísňujících norem, stanovených za účelem ochrany životního prostředí.  
Tato oblast je zároveň dobrou příležitostí. Lze snad vyjádřit přesvědčení, že lidé začínají brát 
informace o zhoršujícím se životním prostředí vážně a začnou preferovat šetrné produkce a 
výrobky.   
   
2.2 Analýza oborového okolí podniku - Porterův pětifaktorový model 
konkurenčního prostředí 
Analýza oborového prostředí představuje průzkum podmínek tržní oblasti, ve které se 
podnik pohybuje. 
K analýze oborového okolí podniku lze využít tzv. Porterův pětifaktorový model 
konkurenčního prostředí. Jeho tvůrce - Michael Porter tento model poprvé uvedl v roce 1979. 
Zobrazuje přitažlivost každého odvětví a určuje pozici odvětví v rozmezí dokonalé 
konkurence - monopol. 
Porterův pětifaktorový model konkurenčního prostředí zohledňuje: vyjednávací sílu 
zákazníků, vyjednávací sílu dodavatelů, hrozbu vstupu nových konkurentů, hrozbu 
substituce, rivalitu.  
Je důležité zjistit, kdo jsou naši potenciální zákazníci a jakou mají kupní sílu. Dále je 
užitečné získat informaci o tom, jakou mají představu o výrobku a jaké potřeby 
prostřednictvím něj chtějí upokojovat. Tyto dva údaje, přestože se zdají být totožné, nám 
v porovnání přinesou zajímavý výsledek. Umožní nám případnou inovaci výrobku, zvýšit 
přidanou hodnotu (zákazník nemusí být seznámen s možnostmi výrobní technologie a proto 
jeho představa o výrobku je pouze podmnožinou uspokojovaných potřeb, přičemž čím menší 
je jejich průnik, tím větší vzniká prostor pro vytvoření zcela inovovaného produktu). 
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Další důležitou charakteristikou našich případných klientů je jejich chování. Jakými 
impulzy a do jaké míry jsou ovlivnitelní. Velká nestabilita zákazníků může být jak naší 
výhodou (získávání odbytu prostřednictvím marketingu), tak i nevýhodou (problematické 
naplánování výroby, možnost odchodu ke konkurenci,…). Je proto nesmírně důležité zjistit, 
jaké faktory zákazníka ovlivňují a tomu přizpůsobit i strategii. 
Dodavatelé do značné míry určují cenu produkce, jedná se o cenotvorný faktor. Je 
proto důležité najít požadovanou rovnováhu mezi zajištěním plynulosti výroby a únosnými 
dodavatelskými náklady. Je nutné si uvědomit, že přílišná závislost na jednom, i když 
doposavad spolehlivém, dodavateli, může přinést problémy v budoucnosti. V této oblasti 
mají MSP (malé a střední podniky) značnou nevýhodu pro svoji velmi často omezenou 
vyjednávací sílu, kvůli menším odběrům nedokážou vyjednávat množstevní slevy.  
Hrozba vstupu nových konkurentů a substitutů je eliminovatelná například vytvářením 
dodatečným volných kapacit nebo cenových rezerv. Pokud vstoupí nový výrobce, lze pak 
reagovat mnohem pružněji, než v případě nepřipravenosti.  
2.3 Analýza vnitřního prostředí podniku  
Vnitřní prostředí podniku se sestává z několika oblastí, které jsou, stejně jako faktory 
externí,  předmětem analýzy pro účely strategického řízení.    
Důležitým informačním zdrojem pro analýzu podniku je účetnictví. Poskytne 
informace o finančním zdraví podniku. Pozornost je ale třeba věnovat i informacím 
nekvantitativního charakteru. Je nutné vyhodnotit personální politiku, kulturu podniku, 
úspěšnost dosavadní strategie a její vhodnost pro budoucnost.  
Firemní kultura, přestože ji nelze exaktně vyjádřit, je veličina, která je dle Drdla [15] 
ovlivnitelná těmito vnějšími vlivy: 
 dějinami národa, 
 kulturou vyšších řádů, 
 regionálními vlivy, 
 ekonomickým systémem, 
 sociálním systémem, 




 stavem rozvoje vědy a výzkumu v daném oboru podnikání, 
 konkurencí, 
 tržní pozicí. 
A těmito vnitřními vlivy: 
 podnikatelskou strategií, 
 dominantní technologií, 
 rizikovostí podnikání, 
 velikostí podniku, majetkovými vztahy, právní formou, 
 historií podniku, osobností zakladatele, etapami vývoje podniku, 
 zaměstnanci (zainteresovanost na hospodářském výsledku, kvalifikace, …) 
 vztahem zájmů majitelů, zájmů managementu a zájmů zaměstnanců. 
Firemní kultura se vyznačuje značnou setrvačností, proto je těžké ji ovlivnit zlomově. 
Vzhledem ke skutečnosti, že největším zdrojem podniku jsou lidé, a jejich motivaci k práci 
firemní kultura ovlivňuje, neměla by být opomíjena. Důležitý přitom není pouze pocit, který 
o ní mají vedoucí pracovníci, je třeba zjišťovat do jaké míry se zaměstnanci ztotožňují se 
zvolenou strategií podniku, se zvoleným organizačním schématem, s jednotlivými 
kompetencemi, zda má každý pracovník informace, které potřebuje ke své činnosti, ví každý 
co má přesně dělat (co je zakázáno, co poveleno), jestli jsou pracovníci spokojeni 
s odměňováním (jsou dostatečně motivováni), … Dobré je také zjistit, kromě stavu, jaké 
tlaky na něj působí a tím si udělat představu o dlouhodobějším vývoji – jak již bylo řečeno, 








3 Charakteristika průmyslových trhů 
Specifické rysy průmyslových trhů a trhů organizací 
 Trhy průmyslové a trhy organizací jsou takové, na nichž organizace nakupují zboží a 
služby za účelem produkce výrobků a služeb. Tyto jsou pak dále předmětem prodeje či 
pronájmu. Mezi hlavní odvětví vytvářející výše zmíněné trhy patří: 
a) Odvětví primární sféry: 
- Dobývání nerostných surovin, zemědělství, rybářství a lesnictví. 
b) Odvětví sekundární sféry: 
- Stavebnictví. 
- Zpracovatelský průmysl. 
- Výroba a rozvod elektřiny, plynu a vody. 
c) Odvětví terciální sféry: 
- Obchod. 
- Doprava a spoje. 
- Peněžnictví a pojišťovnictví. 
- Distribuce a služby. 
Typické rysy průmyslových trhů a trhů organizací lze shrnout do následujících bodů: 
- méně zákazníků, 
- větší zákazníci, 
- úzké dodavatelsko-odběratelské vztahy, 
- závislost poptávky, 
- kolísavost poptávky, 
- nepružnost poptávky, 
- profesionální přístup k nakupování, 








Charakteristika průmyslu hutnictví železa 
 Hutní výroba tvořena těmito obory : 
- výroba železa, oceli, feroslitin a plochých výrobků, tváření výrobků za tepla , 
- výroba litinových a ocelových trub a trubek, 
- jiné hutní zpracování železa a oceli, 
- výroba a hutní zpracování neželezných kovů, 
- odlévání kovů – slévárenství. 
Dominantní postavení  vlivem hutnictví železa zaujímají organizace s více než 1000 
zaměstnanci. Průmysl hutnictví železa je v ČR rozmístěn ve třech regionech, při čemž 
dominantním je Ostravsko (Moravskoslezský kraj), kam spadají více než 3/4 výroby a 
výrobních kapacit. Podniky hutnictví neželezných kovů jsou rozmístěny do Středočeského, 
Ústeckého, Plzeňského a Moravskoslezského kraje. Slévárny jsou rozmístěny v krajích 
poměrně rovnoměrně.  
Hutní průmysl je základem pro navazující zpracovatelské obory. Jedno pracovní 
místo v hutnictví na sebe váže 3-4 pracovní místa v navazujících oborech. Hutní výroba 
v České republice je závislá zejména na dovozech vstupních surovin, především železné rudy 
pro výrobu surového železa (cca 8 mil.t/rok) a dále na dovozu primárních kovů pro další 
zpracování v odvětví neželezných kovů a slévárenství. Hutnictví a zpracování kovů patří 
rovněž k největším spotřebitelům energie v rámci zpracovatelského průmyslu. Spotřeba paliv 
a energií v odvětví činí v měrných jednotkách více jak 24 GJ na tunu produkce.  
V posledních letech dochází ve výrobě základních kovů a hutních výrobků 
celosvětově k přechodu od dodavatele výrobků komoditního charakteru k výše hodnoceným 
výrobkům a k technologickému partnerství. V ČR se projevuje především ve vztahu 










4 SWOT analýza 
 Završením strategické analýzy podniku je na základě výše zmíněných a popsaných 
dílčích analýz určení a formulace silných a slabých stránek podniku a příležitostí a hrozeb na 
trhu (strenghts, weaknesses, opportunities a threats – proto označení SWOT analýza). Tržní 
příležitosti a hrozby jsou definovány na základě strategické analýzy okolí podniku. Silné a 
slabé stránky potom vyplývají z analýzy interního prostředí. Silné stránky mají zásadní 
postavení protože pro potřeby stanovení strategie do budoucna musí být jasně definovány 
konkurenční výhody podniku8. Tyto faktory staví právě na silných stránkách podniku. 
SWOT analýza se poté tedy stává určitým základem na kterém se dá vytvořit strategie. 
Předmětem SWOT analýzy nemusí být pouze analýza na nejvyšší strategické úrovni. Lze ji 
využít také pro potřeby operativního managementu či managementu osobního. Ve zrychlené 
formě lze SWOT analýzu zpracovat prostřednictvím řízené diskuse expertů, tedy formou tzv. 
brainstormingu9. 
Při zpracováni SWOT analýzy bychom se měli držet následujících zásad: 
- závěry musí být relevantní (zpracování s ohledem na účel dané analýzy), 
- zaměření na podstatné jevy a fakta, 
- v případě strategické analýzy by měla být identifikována fakta strategického 
významu, 
- objektivita, 
- ohodnocení jednotlivých faktorů podle jejich relevantního významu. 
 Podle Vebera [15] patří mezi typické faktory ovlivňující příležitosti a hrozby podniku 
míra diferenciace v odvětví, míra státní regulace, počet a velikost konkurujících si podniků, 
hrozba substitučních výrobců, know-how používané v odvětví a tempo růstu daného odvětví. 
Silné a slabé stránky pak podle něj mohou být hledány především v oblastech finanční síly 
podniku, výzkumu a vývoje, výrobkové politiky, úrovně managementu, organizace podniku, 
napojení na infrastrukturu a image. 
Manažer, který tvoří SWOT analýzu by měl být dostatečně zkušený. Pokud v podniku 
chybí potřebné znalosti a zkušenosti, může se stát, že výsledkem analýzy bude dlouhý soupis 
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  KEŘKOVSKÝ, M.; VYKYPĚL, O.: Strategické řízení: teorie pro praxi. 1. vyd. Praha: C. H. Beck 
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  KEŘKOVSKÝ, M.; VYKYPĚL, O.: Strategické řízení: teorie pro praxi. 1. vyd. Praha: C. H. Beck 
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problematických otázek, který nám k řešení problému vůbec nepomůže. Optimální strategie 
by měly vycházet ze silných stránek a využívat dobrých příležitostí. 
Pokud bude podnik prakticky posuzovat příležitosti a hrozby, může využít matici, a to 
matici příležitostí a ohrožení. 
Matice příležitostí 
 Matice příležitostí (viz obrázek č.1) je představována pravděpodobností úspěchu na 
horizontální ose a míra přitažlivosti se zaznamenává na vertikální osu. Podnik musí nejdříve 
prozkoumat a identifikovat své marketingové příležitosti, na základě obou dimenzí je 
klasifikovat a zařadit do matice.  
Schéma č. 4:  Matice příležitostí 
 
 pravděpodobnost úspěchu 







Pramen:  HORÁKOVÁ, H. Strategický marketing. 2. rozšířené a aktualizované vydání. Praha: Grada 
Publishing, 2003. ISBN 80-247-0447-1. 
 
V levém horním kvadrantu je nejlépe využitelná příležitost. V pravém dolním 
kvadrantu se nalézají nejméně vhodné příležitosti. Pravý horní kvadrant ukazuje atraktivní 
příležitosti, které jsou však obtížně realizovatelné. Levý dolní kvadrant nepředstavuje 
vysokou atraktivnost, ale znamená jasný úspěch. Je potřeba být si vědom levého dolního i 

























 V matici ohrožení (viz obrázek č.2) je míra pravděpodobnosti výskytu znázorněna na 
horizontální ose a na vertikální ose je zaznamenána závažnost ohrožení. Podle obou těchto 
hledisek se provede vytipování faktorů a jejich ohodnocení, následně se zobrazí v matici. 
Schéma č. 5: Matice ohrožení 
 
 pravděpodobnost výskytu 







Pramen:  HORÁKOVÁ, H. Strategický marketing. 2. rozšířené a aktualizované vydání. Praha: Grada 
Publishing, 2003. ISBN 80-247-0447-1. 
 
V levém horním kvadrantu jsou nejvýraznější hrozby. Nepříliš podstatná ohrožení se 
nacházejí v pravém dolním kvadrantu. Nesmíme podcenit hrozby v levém dolním a pravém horním 
kvadrantu, které sice bezprostředně podnik neparalyzují, ale mohou ovlivnit vývoj firmy v budoucnu. 
 Sestavení diagramu SWOT analýzy usnadňuje porovnání vnějších rizik a příležitostí 
s vnitřními silnými a slabými stránkami a umožňuje tak systematičnost strategické volby. 
Kombinace těchto faktorů umožňuje vznik různých variant možných budoucností, a tudíž 
vyžaduje rozdílné strategické volby10. Jak naznačuje obrázek níže, můžou nastat čtyři 
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 SEDLÁČKOVÁ, H.: Strategická analýza. 1. vyd. Praha: C. H. Beck, 2000, str. 92. 
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Schéma č 6: Diagram SWOT analýzy 
 
 Příležitosti v okolí  
Slabé 
stránky 




Obranná strategie Diversifikační teorie 
 Ohrožení v okolí  
 Pramen: SEDLÁČKOVÁ, H.: Strategická analýza. 1. vyd. Praha: C. H. Beck, 2000 str. 92 
 
- Turnaround strategie klade důraz na maximalizaci příležitostí k překonání 
slabých stránek, tzn. strategie spočívá v eliminaci slabých stránek a ve větším 
využití tržních příležitostí („max – min“). 
- Obranná strategie je tzv. strategií „min – min“ která se orientuje na 
minimalizaci slabých stránek a současně na minimalizaci rizik. Často spočívá 
v uzavírání kompromisů a opouštění určitých pozic. 
- Agresivní růstově orientovaná strategie využívá silných stránek k dosažení 
úspěch na trhu, který skýtá příležitosti – jedná se o nejvíce žádanou situaci kdy 
je možné uplatnit tzv. strategii  „max – max“.  
- Diversifikační teorie je výsledkem situace kdy jsou silné stránky podniku 
podrobeny nepřízni okolí. Strategie „min – max“ předpokládá maximalizaci 
silných stránek k potlačení hrozeb. V této situaci je třeba včas hrozby 
identifikovat a přeměnit je využitím silných stránek v příležitosti. 
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5 Finanční analýza 
Podnik je důležité chápat jako celek a navíc v dlouhodobém časovém úseku. Proto je 
chybné soustředit se z krátkodobého hlediska pouze např. na jeden ukazatel, zlepšit jeho 
kvalitu a v budoucnu zjistit, že se jeho zlepšováním  pokazil zbytek. Navíc rozhodnutí o 
zlepšení jednoho ukazatele má často několik možných řešení, takže je většinou nutné 
zohlednění komplexní. 
5.1 Vstupní informace pro finanční analýzu 
Podstatným informačním zdrojem pro finanční analýzu je účetní závěrka. Ta se 
sestavuje ve třech základních typech: řádná (i v podobě tzv. konsolidované účetní závěrky – 
zpracovávána mezi kapitálově propojenými subjekty), mimořádná, mezitímní.  
Účetní závěrka je tvořena rozvahou, výkazem zisků a ztrát, tzv. cash-flow (přehled o 
finančních tocích) a přílohou. 
5.2 Základní metody finanční analýzy 
Většinou jsou uplatňovány dvě rozborové techniky – procentní rozbor a poměrová 
analýza. Procentní rozbor spočívá v rozboru absolutních vstupních dat a zpracování rozboru 
vertikální (tj. procentní rozbor) a horizontální (tj. výpočet rozdílů a indexů) struktury 
účetních výkazů. 
Absolutní ukazatele: 
 rozbor horizontální struktury účetních výkazů (o kolik jednotek, popř. procent se 
změnilo příslušná položka v čase) 
 analýza vertikální struktury účetních výkazů (podíl jednotlivých majetkových složek 
na bilanční sumě) 
 tzv. rozdílové ukazatele (zřejmě nejdůležitější je výpočet pracovního kapitálu) 
Poměrové ukazatele: 
1) Paralelní soustava ukazatelů 
 rentability (Profitability Ratios) 
o rentabilita investovaného kapitálu 
o rentabilita aktiv 
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o rentabilita vlastního kapitálu 
o rentabilita tržeb a zisková marže 
o Du Pontova analýza  
 likvidity (Liquidity Ratios) 
o běžná likvidita (Current Ratio) 
o pohotová likvidita (Quick Zaset Ratio, Acid Test) 
o hotovostní likvidita (Cash Positron Ratio) 
 aktivity (Aktivity Ratios) 
o obrat aktiv (Total Assets Turnover Ratio) 
o obrat dlouhodobého majetku (Fixed Assets Turnover) 
o obrat zásob (Inventory Turnover Ratio) 
o doba obratu zásob (Inventory Turnover) 
o doba splatnosti pohledávek (Average Collection Perion, DSO – Days Sales 
Outstanding) 
o doba splatnosti krátkodobých závazků (Creditors Payment Period) 
 zadluženosti (Leverage Ratios) 
o ukazatel věřitelského rizika (Total Debt to Total Assets) 
o poměr vlastního kapitálu a celkových aktiv 
o ukazatel úrokového krytí (Times Interest Earned Ratio – TIE) 
 kapitálového trhu  
 
2) Pyramidová soustava ukazatelů 
Rentabilita 
rentabilita aktiv (ROA) 
100x
aktivacelková
zdanenípoziskROA =  
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Udává celkovou efektivnost podniku či ziskovost celkových aktiv a vypočítá se jako 
poměr čistého zisku pro akcionáře a celkových aktiv, často se počítá ze zisku před zdaněním. 
Průměrná úroveň by měla podle teorie dosahovat v České republice až k 8,5 %. 
rentabilita vlastního kapitálu (ROE) 
100x
kapitálvlastní
ziskčistýROE =  
Zjišťuje, jak je podnik schopen dosahovat zisku použitím investovaného kapitálu 
(procentní návratnost kapitálu vložená do podnikání), přičemž hodnota by minimálně měla 
být vyšší než výkonnost cenných papírů garantovaných státem. 






Vyjadřuje, kolik procent z tržeb představuje zisk. Hlavní snahou je mít relativně co největší 
zisk v poměru k tržbám. (EBIT = HV účetního období + daň z příjmu + nákl.úroky) 
 
Aktivita 
doba obratu zásob  
360/tržby
zásobyDOZ =  
doba splatnosti pohledávek  
360/tržby
pohledávkyDOP =  
doba splatnosti krátkodobých závazků (DOZv) 
360/tržby





míra zadluženosti majetku (MZ) 
100x
celkemaktiva
kapitálcizíMZ =  
Zadluženost vlastního jmění (ZVM) 
100xjměměvlastní
kapitálcizíZVM =  
Finanční páka (FP) 
100x
kapitálvlastní
celkemaktivaFP =  
Úrokové krytí (UK) 
UK = EBIT / Nákladové úroky 
Likvidita 
Běžná likvidita (Current Ratio) 
závazkykrátkodobé
aktivaObeznaPL =  
 
Pohotová likvidita (Acid Test, Quick Asset Ratio) (BL)  
závazkykrátkodobé
zásobyaktivaobeznaBL −=  
  
Zásoby jsou nejméně likvidní částí oběžných aktiv, proto jsou o ně oběžná aktiva 
v čitateli snížena. 
 S analýzou likvidity je spojena důležitá kategorie zvaná net working capital – čistý 
pracovní kapitál. Ukazatel čistého pracovního kapitálu z hlediska metodického členění patří 
do skupiny ukazatelů rozdílových, avšak velmi úzce souvisí s likviditou a proto jej 
k ukazatelům likvidity obecně řadíme. Pracovní kapitál se vypočítává jako rozdíl mezi 
oběžnými aktivy a krátkodobými závazky. Z konstrukce tohoto ukazatele vyplývá, že se 
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jedná o ukazatel, který má nejblíže k běžné likviditě, která je konstruována na základě 
stejných údajů pouze jako poměrový ukazatel. 
 Pracovní kapitál je část oběžných aktiv, která je financována dlouhodobými 
finančními zdroji a podnik s ní může volně disponovat při realizaci svých záměrů. Pracovní 
kapitál však můžeme také chápat jako část prostředků, které by podniku dovolily 
v omezeném rozsahu pokračovat v jeho činnosti, pokud by byl nucen splatit převážnou část 
nebo všechny své krátkodobé závazky. 
 
Optimální kapitálovou strukturu dle Synka [11] zachycuje následující schéma:  
Schéma č. 7: Optimální kapitálová struktura 
Pramen: Synek, M. a kol.: Manažerská ekonomika, str. 54 
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6 Formulace a návrh optimální strategie 
 Ze závěrů analýzy okolí, interní analýzy a komplexní analýzy SWOT můžeme 
stanovit vizi podniku, určit cíle, které povedou k jejímu naplnění a strategii – cestu resp. 
cesty, jakými budou cíle dosaženy. Klíčem k úspěšnému růstu podniku v dlouhém období je 
právě volba dobré a kvalitní strategie. 
6.1 Vize podniku 
 Mnozí lidé si myslí, že zabývat se vizemi je ztráta času. Mají pravdu v tom, že vize za 
ně žádnou práci neudělá. Je ale nutná k tomu, aby jejich práce dostala smysl a směr. Je 
výhodné, aby byla na základě představ zakladatelů podniku o jeho působení a užitečnosti 
definována vize podniku.  
 Vize někdy bývá nazývána firemní filosofií, měla by se vejít do jedné věty 
a vyjadřuje jednoduchým způsobem základní fundamentální myšlenku daného podnikání. Až 
na základě této vize můžeme formulovat konkrétní principy – pilíře, na kterých stojí 
fungování podniku. Vhodně definovaná vize je i motivačním faktorem směrem dovnitř pro 
pracovníky podniku. 
6.2 Scénáře vývoje 
 Pro plánování scénářů (scenario planning)12 se využívá identifikace hlavních trendů 
vývoje prostředí. Pro tento přístup je typický pohled na dlouhodobější budoucí vývoj cca 5-
10 let. Samozřejmě, že v takovémto časovém období není možné přesně předpovídat budoucí 
vývoj. Je však dobré mít ucelený podhled na prostředí a brát v úvahu více vývojových 
variant. Scénáře tak nejsou prognózy, nýbrž prostředkem pomáhajícím manažerům 
v přípravě na budoucnost. Cílem plánování scénářů je vypracovat omezený počet logicky 
konzistentních variant a možných reakcí na ně. V rámci analýzy bychom měli získat 
odpovědi na otázky typu: „Co bychom měli dělat kdyby…?“; „Jaký vliv by na nás měl…?“; 
„Jaká by byla naše reakce v případě, že…?“. 
 Plánování scénářů by mělo být provedeno v následujících krocích: 
1) Identifikace několika hlavních předpokladů a sil okolí (např.: výsledek PEST 
analýzy). 
                                                     
12
 SEDLÁČKOVÁ, H.: Strategická analýza. 1. vyd. Praha: C. H. Beck, 2000 
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2) Porozumění a analýza historických trendů a jejich vlivu na podmínky trhu. 
3) Vytváření vlastních scénářů, které budou dávat logický smysl, obvykle na 
základě optimistické, pesimistické a dominantní předpovědi vývoje. 
4) Scénáře lze konstruovat buď na základě našich předpokladů, nebo pomocí 
optimistických a pesimistických extrémů. 
6.2.1 Zásady při zpracovávání scénářů 
Při zpracovávání scénářů by se měly dodržovat následující zásady13: 
- Otevřený přístup – psaní scénářů předpokládá poctivý přístup, kdy nesmíme 
přehlížet to co se nám nelíbí nebo nehodí, ani některé věci přímo vylučovat. 
Zpracování by mělo být založeno na objektivních faktech, proto se musíme snažit 
eliminovat osobní přístupy (pesimista v. optimista). 
- Hnací síly – hned na začátku tvorby scénářů je nutné si uvědomit, co jsou hlavní 
síly situace, která se bude analyzovat. Vyjít lze tak např. z výsledků PEST analýzy. 
- Systémovost – je třeba naslouchat signálům z různých oblastí a integrovat je 
v celek. Musíme se zaměřit na zkoumání ze všech možných úhlů. 
- Informace – pro úspěšné plánování scénářů je nutné být otevřený všem novým 
podnětům, zkoumat nové dostupné informace a nově je mezi sebou kombinovat. 
- Empatie – schopnost vžít se do myšlení jiných lidí a zakomponovat více různých 
perspektiv je další nutnou vlastností pro vypracování kvalitních scénářů. 
- Předurčené síly – měli bychom identifikovat ty síly, které nemůžeme ovlivnit. 
Jsou to ty, jejichž budoucí vývoj vyplývá z toho co se již stalo. 
- Kritické nejistoty – měli bychom se také zaměřit na záležitosti, které můžeme 
ovlivnit, tj. na ty, které plynou z předurčených sil, mají závažný dopad na 
fungování podniku. 
- Diskontinuita – zamyšlení na zdrojem potenciální velké diskontinuity může také 
přispět k zdárné tvorbě relevantního scénáře. 
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 SEDLÁČKOVÁ, H.: Strategická analýza. 1. vyd. Praha: C. H. Beck, 2000 
 31 
- Alternativy – z výše uvedeného můžeme odvodit různé směry vývoje. Často 
dochází ke třem variantám: status quo, optimistická a pesimistická a management 
může i určit jejich pravděpodobnosti. 
 Hlavním přínosem tvorby scénářů je lepší reakce podniku na změnu, na kterou je 
alespoň teoreticky připravená, pokud přijde náhle a nečekaně. Je to přístup který poskytuje 
společný jazyk pro vypracování strategie na všech úrovních podniku. „Dovedu si představit, 
jak se svět může změnit. Vím, jak rozpoznat, když se začíná měnit, a když nastane změna, 
vím, co mám udělat.“14: 
6.3 Varianty strategického rozvoje 
 V situaci, kdy je rozhodováno o konkurenční podstatě strategie, je možno přistoupit 
k formulaci různých strategických alternativ naplnění tohoto základního rozhodnutí. Je třeba 
odpovědět na následující otázky15:  
- Zůstaneme v dosavadní oblasti podnikání? (stabilita) 
- Opustíme některé oblasti podnikání? (omezení) 
- Budeme expandovat přidáním nových výrobků, trhů nebo funkcí? (expanze) 
- Budeme výše uvedené faktory nějakým způsobem kombinovat? (kombinace) 
 V této souvislosti je dobré zmínit, že uvedené strategie nemusí být aplikovány pouze 
na podnik jako celek nebo jeho SBU. Tyto strategie jsou použitelné i na jednotlivé produkty 
nebo skupiny produktů. Jednotlivé strategie vysvětluji dle Keřkovského16 v následujících 
podkapitolách. 
6.3.1 Strategie stability 
 Strategie stability je praktická a účelová pro podnik, který děla věci správně, okolí 
podniku je spíše stabilní a na stakeholdeři jsou s dosavadní strategickou orientací podniků 
v zásadě spokojeni. Podnik pokračuje v nabízení svým stále stejným zákazníkům stejných 
produktů a doprovodných služeb, podnik působí na stále stejných trzích a uplatňuje stále 
stejné funkce které se mu v minulosti osvědčily. Podnik, který dělá správné věci 
                                                     
14
 ŠULEŘ, O.; KOŠTAN, P.: Firemní strategie: plánování a realizace. Praha: C. Press, 2002, str. 41. 
15
 KEŘKOVSKÝ, M.; VYKYPĚL, O.: Strategické řízení: teorie pro praxi. 1. vyd. Praha: C. H. Beck, 2002, str. 
109 
16
 KEŘKOVSKÝ, M.; VYKYPĚL, O.: Strategické řízení: teorie pro praxi. 1. vyd. Praha: C. H. Beck, 2002, str. 
111 
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minimalizuje rizika, která by přinášela změna a může dále zpřesňovat a profesionalizovat své 
aktivity v rámci svého odvětví. Nejpodstatnější strategická rozhodnutí jsou tedy orientovány 
na zefektivnění postupů v jednotlivých činnostech podniku. 
6.3.2 Strategie omezení 
 Strategie omezení by měla být uplatněna, v případě kdy o určité výrobky nebo služby 
podniku na trhu již není zájem (klesající stadium životního cyklu výrobku). Podnik nedělá 
něco správně a efektivně a v jiných oblastech by mohl dosáhnout vyšších rentability 
investovaných prostředků. Přijetí strategie bývá pro řídící pracovníky někdy velmi obtížné, 
protože tato strategie implicitně v sobě zahrnuje, že něco není v pořádku a pracovníci 
managementu nechtějí být hodnoceni jako chybující. Tato varianta strategického působení 
může vylepšit efektivitu činnosti podniku, a to tím, že uvolněné finanční, lidské a jiné zdroje 
mohou být použity v rentabilnějších činnostech. V případě strategie útlumu je omezován 
rozsah trhů a funkcí s strategická rozhodnutí tak směřují k zužování stávajících oblastí 
podnikání. 
6.3.3 Strategie expanze 
 Strategii expanze zpravidla uplatňují ty podniky, které mají produkty nebo trhy ve 
fázi před stadiem zralosti nebo na začátku životního cyklu. Strategie expanze je tak 
přirozeným důsledkem podnikatelské zásady „využít příležitosti“. Tato strategie bývá obecně 
spojená s jistou mírou rizika a předpokládá vyšší investice než např. strategie stability. 
Krátkodobě může vést i k nižší efektivitě, může vyvolávat antimonopolní tlaky a náhlé 
negativní reakce konkurentů, ale z hlediska dlouhodobého je pro podnik ze všech strategií 
nejvýnosnější (pokud je ovšem zvolena po správným způsobem provedené analýze). 
Expanze přináší klientům nové výrobky na nových trzích a s novými funkcemi a strategická 
rozhodnutí jsou orientována na rozšiřování stávající oblasti podnikání. 
6.3.4 Kombinovaná strategie 
 Jelikož svět není černobílý je využívání kombinace výše uvedených strategií v praxi 
velmi častým jevem. Kombinovaná strategie je hojně využívána jednak u podniků 
nacházejících se v období změn životních cyklů výrobků a trhů, jednak u velkých podniků, 
které jsou rozděleny na různé divize a závody, případně SBU nacházející se na nestejné 
úrovni a s nestejným potenciálem jejich možného rozvoje. Dané strategie mohou být 
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kombinovány buď souběžně (např. různé strategie pro různé organizační jednotky podniku) 
nebo sekvenčně (např. strategie stability pro nejbližší dva roky a následně změna na strategii 
expanze). 
6.4 Výběr optimální strategie 
 Volba nejoptimálnější strategie je rozhodovacím procesem při němž dochází 
k postupné selekci možných strategických variant a alternativ k výběru strategie, která 
s nejvyšší pravděpodobností umožní dosažení vytyčených strategických cílů. Je možné 
vypracovat více potenciálních strategií, které by odpovídaly rozdílným scénářům budoucího 
vývoje. Rozhodovací procesy se obecně dělí na rozhodování za jistoty (je známo, že událost 
nastane s pravděpodobností jedna), rozhodování za rizika (jsou známy budoucí situace 
a distribuce pravděpodobností jednotlivých variant) a rozhodování za nejistoty (nejsou 
známy ani možné situace ani jejich pravděpodobnosti)17. Z tohoto pohledu je podnikatelské 
rozhodování prakticky vždy rozhodování za podmínek rizika či nejistoty. 
 Ve většině současné odborné literatury zabývající se problematikou 
strategického řízení je doporučováno, aby předložené návrhy strategie byly posuzovány 
zejména z následujících tří hledisek18: 
1. Vhodnost strategie 
 Vhodnost strategie především znamená, že uvažovaný návrh strategie splňuje 
následující požadavky: 
- Strategie je konzistentní s vizí podniku (s jeho nadřazenými a navazujícími 
strategiemi). 
- Návrh logicky vyplývá z provedené strategické analýzy, tak aby bylo 
maximálně využito silných stránek podniku a jeho příležitostí a dopad slabých 
stránek byl společně s hrozbami minimalizován. 
- Při strategické analýze byly vzaty v potaz všechny relevantní faktory, včetně 
těch, které se v současnosti projevují pouze slabě, ale mohou v budoucnu 
zásadně ovlivnit pozici podniku. 
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 FOTR. J; DĚDINA, J.; HRŮZOVÁ, H.: Manažerské rozhodování. 2 vyd. Praha: Ekopress, 2000 
18
 KEŘKOVSKÝ, M.; VYKYPĚL, O.: Strategické řízení: teorie pro praxi. 1. vyd. Praha: C. H. Beck, 2002, str. 
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- Návrh by se měl opírat o klíčové schopnosti podniku (zdroj konkurenční 
výhody). 
- Návrh by měl respektovat ekonomické zákonitosti, politickou situaci, právní řád 
rozšířený o morálku. 
2. Přijatelnost strategie 
 Přijatelnost strategie znamená zejména skutečnost, že zamýšlená strategie uspokojí 
všechny rozhodující zainteresované stakeholdery, kterými jsou především: zákazníci, 
vlastníci, zaměstnanci včetně managementu. Strategie by však měla být přijatelná i pro další 
stakeholdery mezi něž můžeme zařadit obchodní partnery, stát, orgány státní správy a 
samosprávy, banky a ostatní aktéři finančních trhů a v neposlední řadě i konkurenty podniku. 
3. Uskutečnitelnost strategie 
 Uskutečnitelnost strategie je především míněna ve smyslu zajištění výrobních faktorů 
potřebných pro její realizaci: tedy kapitálu, technologií, pracovní síly s požadovanou 
kvalifikací, energií, surovin a materiálů, know-how, licenci, informací, apod. Jde také o to, 
aby potřebné zdroje byly k dispozici ve správný čas. Strategie by měla být v souladu 
s existující podnikovou kulturou . Posledním významným aspektem, který je nutno v této fázi 
uvažovat, je hledisko stabilního rozvoje podniku19. Využívá se tzv. stabilizačních faktorů, 
které zvyšují schopnost podniku eliminovat neočekávané rušivé vlivy. Mohou jimi být např. 
využívání rezerv výrobních zdrojů, strategických aliancí, diverzifikace nebo pojištění proti 
potenciálním rizikům). 
6.5 Realizace strategie 
 Prováděné analýzy by podniku měli sloužit ke zvolení optimální strategie. Úspěch 
dané strategie je v této fázi záleží již pouze na její realizaci. Zde je třeba říci, že především 
v případě středních a velkých podniků existuje v praxi často hluboká propast mezi 
schválenou strategií a její realizací. Teprve ta totiž rozhodne o úspěšnosti strategie podniku. 
Schopnost managementu provést zdařilou realizaci obchodní strategie patří mezi velmi 
podstatné konkurenční výhody daného podniku. Mezi příčiny vedoucí k tomu, že definovaná 
strategie není realizována patří především následující příčiny: 
- Nedostatek vůle vrcholového managementu prosazovat strategické cíle. 
                                                     
19
 KEŘKOVSKÝ,M.; VYKYPĚL,O.: Strategické řízení: teorie pro praxi.1.vyd. Praha:C. H.Beck, 2002, str.129 
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- Lhostejnost středního managementu. 
- Nejasně formulované strategické cíle a jejich nekonzistentnost. 
- Nedostatečně rozpracované strategické operace. 
- Odborná neschopnost pracovníků podniku strategické operace realizovat. 
- Podcenění potřeby zdrojů. 
- Nedostatečný systém hodnocení průběhu strategických operací.20 
- Slabá motivace pracovníků a kolektivů k zodpovědné realizaci. 
 Vedení podniku se proto musí při realizaci strategie zaměřit na tyto faktory a pokusit 
se jejich vliv minimalizovat a současně vytvářet pozitivní předpoklady pro realizaci strategie 
mezi něž můžeme zařadit21: 
- Musí být vytvořeny vhodné organizační podmínky, tzn. přesně stanovené 
rozdělení kompetencí. 
- V podniku by mělo by existovat klima podporující strategické řízení a vhodná 
podniková kultura. 
- Vrcholoví manageři musí jasně definovat rozhodující strategické cíle, 
předpoklady a podmínky plynoucí z přijaté strategie a řádně s nimi seznámit 
všechny, kdo se na realizaci podílí. 
- Všichni pracovníci musí být o úkolech vyplývajících pro ně z přijaté strategie a 
navazujících strategických cílů náležitě informováni. 
- Management musí vyvíjet tlak na realizaci strategie a současně motivovat 
ostatní k dosahování stanovených cílů. 
- Cíle strategie musí být srozumitelné a konzistentní. 
- Je třeba zajistit potřebné zdroje pro realizaci strategie (včetně kvalifikovaných 
lidských zdrojů). 
- Strategie musí během času být podrobována kontrole aby v případě potřeby 
(jako reakce na změnu podmínek) mohla být revidována. 
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 SOUČEK, Z.; MAREK, J.: Strategie úspěšného podniku: systém strategického řízení. 1. vyd. Ostrava: 
Montanex, 1998 
21
 KEŘKOVSKÝ, M.; VYKYPĚL, O.: Strategické řízení: teorie pro praxi. 1. vyd. Praha: C. H. Beck, 2002 
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 Strategickým řízením jsou dotčeni většinou všichni pracovníci podniku, ale jak z výše 
uvedeného vyplývá, klíčovou roli při realizaci hraje management podniku. Nese totiž 
odpovědnost za celé strategické řízení a musí ještě před samotnou realizací podnik na 


























 V praktické části diplomové práce budu aplikovat teorii popsanou v části teoretické 
na konkrétní existující podnik. Vycházejíce z výše popsaného postupu při provádění 
komplexní strategické analýzy provedu analýzu okolí podniku a analýzu vnitřního prostředí 
daného podniku. Na základě zjištěných poznatků provedu SWOT analýzu a navrhnu 
vhodnou strategii podniku do budoucna. Z důvodu citlivosti některých interních údajů firmy 
byly účetní a finanční údaje vynásobeny koeficientem, který je znám pouze autorovi práce a 
majiteli firmy. Současně budu používat fiktivní název firmy Omega Steel. 
 
7 Představení firmy Omega Steel 
Ve této kapitole bude představena firma Omega Steel. Stručně je popsána její historie, 
předmět její činnosti a taktéž je zde uvedena stručná ekonomická charakteristika. Veškeré 
informace uvedené v této kapitole byly zpracovány na základě interních materiálů firmy. 
Vznik a historie firmy 
Firma Omega Steel s.r.o. byla založena třemi společníky v roce 1998. Na počátku 
roku 2004 došlo ke změně vlastnictví, kdy dva vlastníci dostali vypořádací podíl a 
v současnosti firmu řídí jediný společník, který zastává funkci ředitele. Od počátku 
fungování firmy zastával současný ředitel firmy funkci zprostředkovatele obchodů a tímto 
získal množství užitečných kontaktů pro svou pozdější samostatnou činnost. Ve svém 
původním sídle v Rynholci firma sídlila v pronajatém průmyslovém areálu, kde měla 
v pronájmu i velký sklad.  
Toto své sídlo firma zcela opustila a vlastník musel najít, kromě nové kanceláře, 
kterou už měl dopředu vyhlédnutou v prostorách firmy NKL Trading s.r.o., také nové 
skladové kapacity. Tyto jsou postupně získávány, většinou formou pronájmu. Dá se říct, že 
zřízení kanceláře v dané lokalitě bylo dočasné a ředitel firmy postupně hledal prostory 
vhodnější a v únoru 2005 došlo k stěhování firmy do nových prostor.  
V první fázi fungování (1998-2001) se firma zaměřila na obchodní aktivity s 
ušlechtilými druhy oceli (nástrojové a rychlořezné), v následujících letech se sortiment 
postupně rozšiřoval na ostatní druhy oceli. 
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Předmět podnikání, základní ekonomické údaje 
Firma Omega Steel s.r.o. se zabývá obchodní činností s hutními materiály. Nabízí 
dodávky hutních materiálů podle požadavků a přání zákazníků. Obchoduje především 
s neušlechtilou a legovanou ocelí kruhových a čtvercových průřezů v jakostech ČSN třídy 
11-19 a to válcovanou, kovanou, loupanou, taženou a broušenou. Firma také kooperuje s 
výrobními podniky, kdy zajišťuje další zpracování dodaného polotovaru (dělení, loupání a 
kování).  
Společnost využívá k přepravě materiálu různé dopravce. Skladové prostotory jsou 
pronajaté části větších skladů, které využívají i jiné firmy. 
 
 














Vývoj tržeb firmy Omega Steel
 
Pramen: interní informace firmy 
  
Obrat firmy v prvním roce existence byl 10 milionů Kč. V dalších letech obrat 
progresivně rostl zhruba o 5 až 10 milionů Kč každý rok. Graf ukazuje situaci z posledních 
čtyř let (viz schéma č. 8). V letošním roce je plánován obrat 135 milionů Kč. Firma se 
nachází ve fázi růstu. Firma v současné době dvou využívá úvěrů a to v Komerční bance a v 
Citibank. 
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 V následující tabulce je uveden přehled prodeje materiálu za loňský rok. Jedná se o 
kruhovou ocel válcovanou v jakostech, kterým se firma věnuje nejvíce, tedy S355J2, C45, 
16MnCr5 a 42CrMo4. 
 
Tabulka č.2: Prodej materiálu v roce 2007 
Materiál Prodej (kg) Prodej (Kč) 
S355J2 1 986 712 30 501 432 Kč 
C45 1 375 845 21 015 605 Kč 
16MnCr5 1 117 360 19 200 875 Kč 
42CrMo4 417 229 9 860 565 Kč 
Ostatní 725 805 11 430 087 Kč 
CELKEM 5 622 951 83 134 564 Kč 
Pramen: interní materiály firmy Omega Steel 
 
 Cílem firmy je progresivní růst zisku v rámci možností a v budoucnu větší 
expanze na zahraniční trhy. Posláním firmy je nabízet svým klientům kvalitní materiál za 
dobrou cenu a tím přispívat k jejich co možná největší spokojenosti. 
Organizační struktura 
Ve firmě pracuje v současnosti šest zaměstnanců. Vedle vlastníka – ředitele firmy, 
jsou zde zaměstnáni tři obchodníci, ekonomka, a jeden zaměstnanec pracuje externě ze 
Zábřehu na Moravě a zajišuje obchodní činnost přímým kontaktem s odběrateli. 
Majitel firmy získal před založením této společnosti četné zkušenosti v obchodu, kdy 
byl zaměstnán u tří obchodních firem a v prvních pěti letech existence firmy Omega Steel 
s.r.o. se nejvíce zasloužil o vybudování současné sítě obchodních partnerů. Vystudoval 
fakultu Metalurgie a materiálového inženýrství Vysoké školy báňské v Ostravě. 
Nejzkušenější obchodník pracuje ve firmě od roku 2003 a má praxi v oboru obchodu 
s ocelí 15 let. Ekonomka má na starosti účetnictví firmy a vypracovává ekonomické rozbory, 
ve firmě pracuje 2 roky. Další dva obchodníci nastoupili do zaměstnání před méně než 
jedním rokem.  
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Je zřejmé, že firma používá funkcionální organizační strukturu, kdy na vrcholu stojí 


























8 Strategická analýza 
 V úvodu této kapitoly je nutno poznamenat, že právě strategická analýza okolí 
každého podniku se spolu s podrobnou analýzou jeho vnitřního prostředí stává určitou 
základnou pro provedení podnikové SWOT analýzy a v neposlední řadě pak i pro formulaci 
podstatných strategií pro daný podnik do jeho budoucnosti.  
 Náplní strategické analýzy okolí podniku je pak konkrétněji zpracování analýzy jeho 
obecného a oborového okolí. Stejně jako pro mnou sledovaný podnik Omega Steel, tak pro 
každý jiný podnik je důležité vědět, v jakém ekonomickém a právním prostředí své 
podnikatelské aktivity vykazuje, kdo jsou jeho zákazníci a dodavatelé a v neposlední řadě by 
měl být zároveň schopen rozpoznat své největší konkurenty a identifikovat se s celým 
spektrem stakeholderského22 systému. 
8.1 Analýza obecného okolí podniku – PEST analýza 
V této kapitole se budu zabývat analýzou obecného okolí podniku, tedy se zaměřím na 
faktory makroekonomické, chcete-li národohospodářské. K tomuto účelu se jeví jako 
nepraktičtější analýza PEST, která by měla nejen rozpoznat a odlišit faktory významné pro 
daný podnik, ale i odhadnout jejich budoucí vývoj, určit pravděpodobné impulsy, které 
způsobí změny a dopad změn na konkurenční pozici podniku. 
8.1.1  Politické faktory 
Současná politická situace se vyznačuje relativní stabilitou, proto jedinou hrozbou je 
snad až zbytečná nepřehlednost velkého množství různých nařízení, předpisů, rychle se 
měnících zákonů.  
8.1.2  Ekonomické faktory 
Pokud porovnáme ekonomickou úroveň jednotlivých zemí, zjistíme, že v současné 
době roste ekonomika ČR rychleji než v západních zemích Evrpské unie. 
Úroveň nezaměstnanosti v ČR se neustále zlepšuje, míra nezaměstnanosti začíná 
klesat, což je důsledek i příznivého růstu ekonomiky. Vývoj nezaměstnanosti doplňuje  graf 
                                                     
22
 Termínem stakeholders jsou v angličtině označováni činitelé mající něco společného s podnikem. Konkrétně 
jsou pak mezi ně řazeni především vlastníci, zaměstnanci, zákazníci, dodavatelé, konkurenti, orgány místní a 
státní správy, odbory, nebo určité nátlakové skupiny. Nutno poznamenat, že stakeholders mají v podmínkách 
jednotlivých podniků různou sílu i význam, kdy povinností managementu je zaměřit strategický rozvoj podniku 
na nejvýznamnější z nich. [4] 
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č. 4. K lednu 2007 byla nezaměstnanost ve městě Třinec 9,8%. Na území okresu Frýdek-
Místek 9,1 % a v Moravskoslezském kraji 6,8 %. 




















V blízké budoucnosti lze očekávat ekonomický rozvoj Moravskoslezského kraje díky 
příchodu korejské automobilky Hyundai do regionu. 
Tabulka č. 3: Vývoj průměrné měsíční mzdy v ČR 
Období Nominální mzda (v Kč) Nominální nárůst (v %) Reálný nárůst (v %) 
2004 18 347 6,6 4,2 
2005 19 359 5,6 3,7 
2006 20 610 6,5 3,8 
2007 22 146 7,5 4,8 
Pramen: www.czso.cz/csu/redakce.nsf/i/pmz_cr 
Významným mezníkem byl pro ČR vstup do Evropské unie dne 1. 5. 2004. Tato 
událost přispěla ke zvýšení prestiže naší země v zahraničí a odbourala poslední překážky pro 
obchodování se zeměmi EU. Česká republika byla oficiálně uznána Světovou bankou jako 
země s vyspělou tržní ekonomikou, což lze považovat jako dokončení transformace české 
ekonomiky. 
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Z ekonomických faktorů je pro podnik největším rizikem vývoj kursu koruny, 
samozřejmě je také ovlivňován výší daní.  
8.1.3  Sociálně – kulturní faktory 
Kulturní faktory jsou pro podnikový marketing těžko pochopitelné a předvídatelné a 
proto je jejich ovlivnitelnost mizivá. Kulturní prostředí ovlivňuje společnost a tím se 
vytvářejí vztahy, hodnoty, normy apod. V současné době se vliv kulturního prostředí 
projevuje následujícími trendy: důraz na sebeuspokojování, hodnota trvalých vztahů, honba 
za výdělkem nebo vztah člověka k přírodě, což souvisí s ochranou životního prostředí. 
8.1.4  Technologické a technické faktory 
Jelikož je firma Omega Steel obchodní firmou, technologické prostředí se jí týká 
pouze nepřímo nicméně pro dnešní dobu je charakteristická snaha o maximální automatizaci 
veškerých podnikových činností, což má za následek sníženou potřebu lidského faktoru 
v pracovním procesu. Ve firmě Omega Steel se to projevuje obchodováním přes systém 
business-to-business (B2B) s názvem EBM, jehož je firma Omega Steel členem. EBM 
system elektronické tržiště, které od roku 1993 nabízí své služby českým a slovenským 
strojírenským firmám. Tato služba umožňuje aktuální náhled do skladových zásob více než 
sedmi set subjektů a je zde tudíž možnost jednoduše vyhledat vhodného dodavatele. Cena 
této služby je 7000 Kč ročně. 
Využívání internetového bankovnictví je v dnešní době pro firmy již 
samozřejmostí. Firma se samozřejmě musí také zajímat o inovace, ale přímo je nevyvíjí. 
8.2  Porterův pětifaktorový model konkurenčního prostředí 
8.2.1 Vyjednávací síla zákazníků 
Zákazníci jsou klíčovým prvkem mikroprostředí firmy. Firma působí na trhu 
organizací a obchodními partnery jsou firmy jak nevýrobní tak především výrobní. 
Zakazníky firmy Omega Steel s.r.o. jsou především firmy zajišťující zakázky – kovárny, 
vyžadující operativní dodávky daného sortimentu. Dalšími odběrateli jsou strojírenské 
podniky a také obchodní společnosti. S několika odběrateli má společnost podepsány 
dlouhodobé kontrakty na odběr materiálu (především kovárny). Podíl výrobních firem z řad 
odběrateů je asi 30 %, zbytek tvoří firmy obchodní. Problémem je občasná platební 
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nedisciplinovanost některých odběratelů, ale to není bohužel v stále ještě mladé české tržní 
ekonomice výjimka. Odběratele má firma po celé České republice, na Slovensku, a v Polsku. 
8.2.2 Vyjednávací síla dodavatelů 
Dodavateli firmy jsou podniky od velkých průmyslových společností typu Vítkovice 
až po malé a střední výrobní či obchodní podniky s hutním materiálem. Z velkých podniků to 
jsou hlavně Mittal Steel a Třinecké železárny. Pro operativní zajištění materiálů se využívá i 
spolupráce s jinými obchodními firmami. Ze zahraničí firma spolupravuje se Slovenskými a 
Polskými (Huta Stalowa Wola) firmami. Z důvodů zvýšené poptávky po hutních materiálech 
dochází k naplňování výrobních kapacit a tím se prodlužuje doba dodávek materiálu což má 
za následek negativní vliv na prodej. 
Firma Omega Steel si vybírá dodavatele podle sortimentu, spolehlivosti, ceny a 
operativnosti. Firma, která by měla ideální všechny vlastnosti neexistuje a tak je stále potřeba 
hledat co nejvhodnější dodavatele. 
8.2.3 Hrozba vstupu nových konkurentů 
Vstup do tohoto odvětví hodnotím jako středně obtížný. Je potřeba disponovat vcelku 
velkým kapitálem, neboť vcelku obvyklá dodávka jednoho kamionu (24 tun) materiálu se 
pohybuje ve finančním vyjádření od 400 000 Kč. Samozřejmě je potřeba mít o trhu určité 
znalosti jak o obchodovaných materiálech stejně ale i o ostatních firmách na trhu které 
mohou být konkurencí nebo obchodními partnery. 
8.2.4 Hrozba substitutů 
Tak, jako ve velkém množství odvětví, i zde hrozí možnost levného dovozu z Asie, 
především z Čínských hutí. Tato hrozba je však eliminována většinou nižší kvalitou 
dodávaného materiálu. Nicméně je potřeba říci, že se v Asii velmi rychle učí dostát 
kvalitativním požadavkům zákazníků z Evropy a USA.  
8.2.5 Rivalita podniků působících na stejném trhu 
Každý podnik má své konkurenty a musí se proti nim prosazovat na trhu, proto je 
nutné, aby podnik své konkurenty dobře znal. Musí dobře znát možnosti své i možnosti 
konkurence. 
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Ocelářský průmysl má v České republice silnou tradici a to také znamená, že na 
tomto trhu vládne vcelku silná konkurence. Za konkurenty firmy Omega Steel s.r.o. můžeme 
považovat především obchodní firmy malé a střední velikosti, podnikající ve stejném oboru. 
Mezi hlavní domácí konkurenci firmy patří: 
- Slavík s.r.o. 
- DENER TRADING s.r.o. 
- VALSTEEL s.r.o. 
Je složité určit a hlavně zjistit údaje týkající se tržeb a podílu na trhu jednotlivých 
konkurentů. 
Firma Omega Steel může konkurovat především svou flexibilitou, kterou společnosti 
se složitější organizační strukturou nemohou disponovat a často i cenou. 
8.3  Analýza vnitřního prostředí podniku 
8.3.1  Podnik 
Do této části můžeme mimo jiné zařadit i finanční situaci podniku, organizační 
strukturu či personální vztahy. Finanční situace je důležitým faktorem ovlivňujícím 
fungování podniku. Firma Aret Steel se nachází ve vývojové fázi růstu a je podnikem 
ziskovým. 
K tomu, aby podnik mohl plnit své úkoly v tržním prostředí, musí mít k dispozici 
kvalitní pracovní sílu. Nejdůležitějším zaměstnancem firmy je sám majitel, který řídí firmu a 
její zaměstnance, reprezentuje firmu navenek, řeší obchodní záležitosti firmy a její 
ekonomickou situaci. Organizační struktura firmy Aret Steel je jednoduchá a přehledná, 
zajišťuje kontrolu a přímé vedení, pružnost a spolehlivost. Zaměstnanci firmy mají přímý 
osobní kontakt s ředitelem podniku, čímž se vytváří vztah důvěry, který vede ke spolupráci a 
osobnímu nasazení. 
Sídlo firmy tvoří tři místnosti. Vybaveny jsou třemi počítači s běžným kancelářským 
software, tiskárnou, faxem, telefonem. Mimo výše zmíněné sklady v Třinci, Bystřici a na 
Kladně jsou operativně využívány sklady různých hutních podniků z řad obchodních 
partnerů. Pracovní doba zaměstnanců firmy je od 7:00 do 15:00. 
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8.3.2  Marketing 
Firma si většinu marketingových činností zajišťuje sama, kdy obchodník za pomocí 
především internetu oslovuje současné i potenciální obchodní partnery. Samozřejmostí jsou 
osobní návštěvy vybraných obchodních partnerů ředitelem nebo obchodníkem. Dopravce 
využívá z celé republiky dle místa zakázky. Účet má firma v Komerční bance a v Citibank, 
kde téměř denně využívá i internetové bankovnictví. Pro vyhledávání vhodného dodavatele 
je mimo jiné využíván systém EBM. 
Vlastník firmy se pravidelně účastní nejvýznammějšího veletrhu na území ČR – 
Mezinárodního strojírenského veletrhu v Brně, kde se setkává se současnými obchodními 
partnery a snaží se o nalezení nových kontaktů. 
Firma má prezentaci firmy na velmi atraktivní internetové adrese www.aretsteel.com, 
kde je možnost výběru z pěti nabídek. Na úvodní stránce je velmi krátké představení 
společnosti, z dalších voleb jsou to nabídka produktů, sídlo firmy, kontakt a nejdůležitější je 




















9 Charakteristika hutnického průmyslu 
Výsledkem vývoje v druhé polovině devadesátých let byl posun odvětvové 
struktury průmyslu ve prospěch finalizujících oborů (zejména elektrotechniky a 
automobilového průmyslu), zatímco podíl energetických oborů a oborů těžkého 
strojírenství a hutnictví klesal. To se částečně změnilo v r.2004, kdy celosvětově výrazně 
vzrostla poptávka po kovech. Na růstu průmyslové výroby v ČR v r.2004, se odvětví 
výroby základních kovů, hutních a kovodělných výrobků podílelo výrazně.  Index 
průmyslové produkce  se zde meziročně zvýšil o 23% v porovnání s 9,9% průměrným 
růstem průmyslu jako celek. Růst byl diktován jednak zvýšením hmotných výrob, (tržby 
ve stálých cenách meziročně vzrostly o více než 10%) ale zejména výrazným růstem 
tržních cen ocelářských výrobků, ovlivněných i razantním růstem cen vstupních surovin 
(rudy, šrot, sur.železo). 
V hutnictví se Moravskoslezský kraj podílí téměř 68 % na tržbách z výroby a 64 % 
na přidané hodnotě, při 52 % podílu počtu zaměstnanců. Ve srovnání s minulými roky se 
jeho dominantní pozice spíše posiluje. 
Vývoj cen v hutním průmyslu v uplynulých letech v zásadě kopíroval celkový 
makroekonomický trend minimálního růstu, resp. poklesu výrobních cen, počínaje rokem 
2003 se situace začíná měnit zejména v ocelářském průmyslu. Vývoj zde byl, na rozdíl od 
situace v navazujících odvětvích, diktovaný nejen růstem tuzemské a celosvětové 
poptávky, ale zejména v druhé polovině roku 2003 i růstem vstupních surovin (šrot, 
surové železo).23 
Hlavními spotřebiteli oceli v rámci zpracovatelského průmyslu zůstávají i nadále 
strojírenský sektor včetně automobilového průmyslu, následovaný stavebním sektorem. 
S uváděním do provozu dalších kapacit výroby automobilů v ČR lze předpokládat také 
širší zapojení českého ocelářského průmyslu.  
V oblasti výrobkového sortimentu se zcela jednoznačně budou prosazovat posuny 
směrem k výrobkům s vyšší užitnou hodnotou jako nezbytné opatření k udržení 
životaschopnosti. V důsledku privatizace globálními investory se výrobkové i 
technologické portfolio bude stále více podřizovat globální strategii těchto investorů. 
                                                     
23
 HUTNICTVÍ ŽELEZA, A.S., Výroba a hutní zpracování železa a oceli – Oborová příručka. Praha: 
Hospodářská komora ČR, 2005 
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Zpracovatelský průmysl bude v důsledku toho, nepodaří- li se mu sjednávat kontrakty 
dlouhodobého charakteru, více  závislý na flexibilitě světového trhu s hutními výrobky. 
Hutnický průmysl po vstupu ČR do EU 
V ocelářském průmyslu se vstup do EU prjevil veskrze pozitivně. Odvětví výroby 
zákadních kovů, hutních a kovodělných výrobků se v r. 2004 výrazně podílelo na růstu 
průmyslové výroby v ČR. Index průmyslové produkce se zde zvýšil v průměru o 23 % v 
porovnání s 9,9 % průměrným růstem průmyslu jako celek. Společný postup v rámci 
negociace EU k ostatním ekonomíkám přinesl řadu efektů pro české ocelářství: 
- odstraněny byly bariéry cel a obchodních omezení (včetně dumpingových procesů), 
- výrazně se otevřela možnost zhodnotit komparativní výhody českého hutnictví což se 
projevilo v oblasti bilanci, 
- došlo  ke „zkvalitnění“ vyvážené produkce, vzrostly sofistikované výrobky s vyšší 
přidanou hodnotou.. 
Vstup ČR do EU tedy přinesl pozitivní efekt do hospodaření. Pro mnoho 
společností se rozšířením trhu jejich situace zlepšila a to i při nutnosti respektovat nová 
celní opatření na vnější hranici EU. Vzájemná obchodní výměna, nutnost dosažení 
konkurenceschopnosti cestou dosažení potřebné kvality výrobků, certifikací, koordinace 
předpisů v technické a obchodní oblasti, již probíhá řadu let. Výrazněji by do budoucna 
mělo působit domácí legislativní prostředí ve vazbě se zaváděním nových zákonných 
norem a s případnou realizací některých opatření v oblasti daní, zaměstnanosti, důchodové 
reformy apod. 
Pro další období očekáváme udržení pozitivních výsledků v období do konce r. 
2007,  což souvisí: 
– s určitou cykličností hospodářského vývoje, 
– s očekávaným vývojem ekonomik zemí EU (2 – 3 % růstu HDP) a ČR (3,5 – 4 %). 
V roce 2008 lze očekávat dosažení 75 – 85 % úrovně produktivity a efektivnosti 




10 SWOT analýza 
 Po analýze prostředí ovlivňující firmu následuje výsledná SWOT analýza 
s konkrétními doporučeními pro praxi. 
 Jednotlivé analýzy jsou rozděleny na vnitřní a vnější prostředí, ve vnitřním prostředí 
analyzujeme silné a slabé stránky (S-W analýza), vyplývající z podstaty firmy, a příležitosti a 
ohrožení (O-T analýza), které se vyskytují ve vnějším prostředí. 
10.1  S – W analýza 
 Nástrojem, který lze použít pro rozbor vnitřních činitelů jse S – W analýza, která 
přesně vymezuje silná a slabá místa firmy. V této části budou uvedeny silné a slabé stránky 
firmy Omega Steel. 
SILNÉ STRÁNKY (S) 
• S1 zkušený, výkonný a předvídavý majitel 
• S2 nízké náklady oproti konkurenci 
• S3 rychlost dodávek 
• S4 umístění podniku v oblasti s hutnickou tradicí 
• S5 množství obchodních partnerů, získaných od vzniku firmy 
• S6 dobrá komunikace ve firmě 
• S7 pružnost a přizpůsobivost firmy na podmínky na trhu 
SLABÉ STRÁNKY (W) 
• W1 úzký a zranitelný sortiment 
• W2 absence strategických cílů 
• W3 absence vlastních skladů 
• W4 vysoké náklady za dopravu (absence vlastní dopravy) 
• W5 nedostatek disponibilních finančních prostředků 






10.2  O – T analýza 
 O – T analýza zahrnuje rozbor vnějších činitelů, které představují příležitosti a 
ohrožení rozvoje firmy. V této části budou uvedeny příležitosti a ohrožení firmy Omega 
Steel. 
PŘÍLEŽITOSTI (O) 
• O1 rostoucí poptávka po oceli 
• O2 plánovaná dálnice, která zkvalitní dopravní spojení se Severní Moravou 
• O3 celkové oživení ekonomiky ČR 
• O4 nalezení nových obchodních partnerů na zahraničních trzích 
• O5 lepší využití atraktivní webové adresy www.Omegasteel.com 
OHROŽENÍ (T) 
• T1 ztráta významných odběratelů 
• T2 lobby silnějších firem 
• T3 silná pozice zákazníků (odběratelů) 
• T4 špatná strategická rozhodnutí při obchodování 
• T5 výkyvy cenových hladin v průběhu obchodování 
 
10.3  Posouzení váhy kritérií 
 Výsledkem SWOT analýzy, která je vyhodnocená pomocí Plus minus matice je návrh 
klíčových faktorů, ze kterých vychází doporučení pro firmu Omega Steel (viz tabulka č. 4). 
S pomocí Plus minus matice je na základě subjektivních hodnocení analyzován vliv 
příležitostí a ohrožení na silné a slabé stránky firmy Omega Steel. Tento vliv je hodnocen 
stupnicí, ve které znamená: silý pozitivní vliv ++, silný negativní vliv --, slabší pozitivní vliv 









Tabulka č. 4: Plus minus matice SWOT analýzy 
 O1 O2 O3 O4 O5 T1 T2 T3 T4 T5 Suma Pořadí 
S1 + 0 + ++ + 0 0 0 0 0 5 1.-3. 
S2 ++ 0 + + + 0 0 0 - - 3 5.-7. 
S3 0 ++ 0 + 0 0 0 0 0 0 3 5.-7. 
S4 + + + + 0 0 0 0 0 0 4 4. 
S5 ++ + ++ 0 + 0 0 - 0 0 5 1.-3. 
S6 + 0 + + 0 0 0 0 0 0 3 5.-7. 
S7 ++ 0 ++ + 0 0 0 0 0 0 5 1.-3. 
W1 - 0 0 - 0 -- - 0 0 0 -5 3.-4. 
W2 0 0 0 - 0 - 0 - 0 0 -3 5. 
W3 - 0 - - 0 - -- -- 0 0 -8 2. 
W4 0 0 0 - 0 - - -- 0 0 -5 3.-4. 
W5 - 0 - -- 0 - - 0 - -- -9 1. 
W6 0 0 0 - 0 - 0 0 0 0 -2 6. 































Pramen: vlastní výpočty 
 
 Na základě výsledků Plus minus matice SWOT analýzy bylo zjištěno, že mezi 
nejsilnější vnitřní faktory firmy lze zařadit zkušenosti a výkonnost majitele firmy, množství 
obchodních partnerů a také přizpůsobivost firmy podmínkám na trhu. Mezi nejslabší vnitřní 
faktor firmy lze považovat nedostatek disponibilních finančních prostředků. 
 Mezi nejvýznamnější příležitosti vnějšího prostředí lze zařadit rostoucí poptávku po 
oceli a celkové oživení ekonomiky ČR. Nejrizikovějšími faktory vnějšího prostředí jsou 





 Plus minus matice rozdělila příležitosti od nejlepších až po ty nevýznamné. Takto 
rozdělené příležitosti můžeme zaznamenat do matice příležitostí (viz schéma č.11), ve které 
vidíme na horizontální ose pravděpodobnost úspěchu spojeného s příležitostí a na vertikální 
ose je míra přitažlivosti.  
Schéma č. 10: Matice příležitostí firmy Omega Steel 
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Pramen: Vlastní výpočty 
 
Nejlépe využitelná příležitost se nachází v levém horním kvadrantu a nejméně 
vhodná v pravém dolním. V pravém horním kvadrantu jsou atraktivní příležitosti, avšak 
obtížně realizovatelné. V levém dolním kvadrantu je možné uvést příležitosti nepříliš 
atraktivní, ale znamenající jasný úspěch. 
Matice ohrožení 
 Na základě výsledků Plus minus matice SWOT analýzy je možno rozdělit ohrožení 
od výrazných hrozeb až po méně závažná ohrožení. V matici ohrožení (viz schéma č.12) je 
na horizontální ose uvedena pravděpodobnost výskytu hrozby a na vertikální ose míra 


















Schéma č. 11: Matice ohrožení firmy Omega Steel 
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Pramen: Vlastní výpočty 
 
Nejvýraznější hrozby jsou v levém horním kvadrantu. Ohrožení v pravém dolním 
kvadrantu jsou méně závažná. Hrozby v levém dolním a pravém horním kvadrantu sice 





























11 Finanční analýza 
11.1  Analýza absolutních ukazatelů 
 Rozvaha podniku popisuje majetkovou a kapitálovou strukturu podniku. Firma 
Omega steel je obchodním podnikem a proto oběžný majetek několikanásobně převyšuje 
majetek stálý (HW, služební vozidla, licence). Položka zásoby se skládá z nakoupeného 
materiálu, především válcovaných ocelových tyčí kruhových, ke kterému ještě nebyly 
vydány prodejní faktury, položka krátkodobé pohledávky představuje vyfakturovaný, ale 
ještě nezaplacený materiál. Cizí zdroje představují zejména krátkodobé obchodní závazky 
vůči dodavatelům.  
 
Schéma č. 12: Rozvaha (vybrané ukazatele) 
 
 
Pramen: interní údaje firmy Omega Steel 
 
 Horizontální analýzou rozvahy jsem zjišťoval vývojové trendy nejdůležitějších 
ukazatelů. Na straně aktiv můžeme vypozorovat výrazný růst oběžných aktiv v letech 2005-
2006. V letech 2006 a 2007 dochází k dvojnásobnému nárůstu zásob což je dáno uzavřením 
kontraktu s lotyšským výrobcem oceli a uskladněním dodaného materiálu. Nákup byl 
financován bankovním úvěrem, což se v rozvaze projevuje v položce pasiv. 
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Schéma č. 13: Výkaz zisku a ztrát (vybrané ukazatele) 
 
 
Pramen: interní údaje firmy Omega Steel 
 
 
 Horizontální analýza výkazu zisku a ztráty je přílohou této práce. Ve sledovaném 
období čtyř let má několik charakteristických rysů: 
 provozní hospodářský výsledek byl nejvyšší v prvním sledovaném roce, poté se po 
dva roky dosti výrazně snížil. Minulý rok se opět provozní výsledek hospodaření 
přiblížil hodnotě roku 2004 
 finanční výsledek hospodaření byl po celé sledované období v záporných číslech 
ovšem k největšímu rozdílu došlo v roce 2007 díky úrokům z úvěrů a dalším 
finančních nákladům 
 
 Za nejdůležitější ukazatel, svědčící o stabilitě firmy, považuji hospodářský výsledek 
za účetní období. Tento se opět nacházel ve svém maximu v roce 2004, o rok později se 
výrazně snížil na méně než dvoutřetinovou hodnotu původního účetního období, 






11.2  Analýza poměrových ukazatelů 
 
Tabulka č. 5: Ukazatelé likvidity 
Ukazatel 2004 2005 2006 2007 doporučení 
Okamžitá likvidita 0,11  16,3 0,11 0,2 – 0,5 
Běžná likvidita 1,34 1,35 1,41 1,8 1,5 – 2 
Pohotová likvidita 0,97 1,00 0,92 0,77 1 – 1,3 
Čistý pracovní kapitál24 3 017 4 217 7 379 12 828  
Pramen: zpracováno autorem na základě finančních výkazů Omega Steel 
 Ukazatel okamžité likvidity, která vypovídá o schopnosti firmy splatit dluhy pouze 
peněžními prostředky v hotovosti a na běžných účtech nebo prostřednictvím šeků či 
obchodovatelných cenných papírů, má optimum v rozmezí od 0,2 do 0,5 a je tedy zřejmé, že 
výsledné hodnoty se nacházejí pod požadovaným pásmem.  
 Pohotová likvidita se blíží až na poslední rok 2007 optimálnímu pásmu 1-1,3 což 
mimo jiné znamená, že společnost má velké množství krátkodobých pohledávek, jejichž 
postupný úbytek snižuje pozvolna hladinu pohotové likvidity. 
 Ukazatele běžné likvidity dosahují téměř hodnot optima a lze tedy soudit, že 
především v zásobách se nachází značné množství firemních zdrojů. 
 Celkově lze hodnotit likviditu firmy Omega Steel negativně. Především hodnoty 
okamžité likvidity mohou znamenat pro firmu problém ve splácení svých závazků.  
Tabulka č. 6: Ukazatelé zadluženosti - síly 
Ukazatel 2004 2005 2006 2007 
Míra zadluženosti majetku 72,79 72,3 82,66 80,73 
Zadluženost vlastního jmění 271,3 292,6 476,8 532,1 
Úrokové krytí - - - 5,44 
Pramen: zpracováno autorem na základě finančních výkazů Omega Steel 
Ukazatel zadluženosti majetku vypovídá o podílů cizích zdrojů na financování aktiv a je 
označován jako ukazatel věřitelského rizika. Optimální doporučovaná hodnota je v rozmezí 
20-60%, což znamená, že sledovaná společnost užívá nadměrný objem cizích zdrojů. 
                                                     
24
 Jak již bylo vysvětleno v teoretické části patří ukazatel čistého pracovního kapitálu do rozdílových ukazatelů, 
ale velmi úzce souvisí s likviditou, kde je obvykle zařazován. Určuje nám část oběžných aktiv, která je 
financována dlouhodobými finančními zdroji. 
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Ukazatel úrokového krytí hodnotí schopnost splácet nákladové úroky ze zisku před 
zdaněním. Z pohledu stávajícího i potencionálního věřitele je žádoucí růst tohoto ukazatele. 
Naopak negativní vývoj v čase může znamenat předlužení firmy a s tím spojené zvýšené 
věřitelské riziko. Orientační doporučené hodnoty jsou 4,0 až 5,0. Firma Omega Steel začala 
ve větším používat úvěru až v roce 2007. Za tento rok je hodnota úrokového krytí na žádoucí 
úrovni. 
Tabulka č. 7: Ukazatelé rentability - ziskovosti 
Ukazatel 2004 2005 2006 2007 
Rentabilita celkového kapitálu (ROA) 20,31 9,1 4,91 4,7 
Rentabilita vlastního kapitálu (ROE) 77,71 36,78 28,31 31,2 
Rentabilita tržeb (ROS) 6,98 3,09 2,36 1,91 
Pramen: zpracováno autorem na základě finančních výkazů firmy Omega Steel 
 Ukazatel rentability celkových vložených prostředků porovnává celková aktiva 
(pasiva) s vyprodukovaným ziskem a informuje o míře zhodnocení. Jak je patrné z tabulky, 
ukazatel ROA ve sledovaném období měl klesající tendenci, což znamená, že se snižovala 
míra výnosnosti všech vložených prostředků do společnosti. 
 Ukazatel rentability vlastního kapitálu porovnává zisk podniku s celkovým vloženým 
kapitálem a také zde je vývoj ukazatelů klesající, tedy nežádoucí. 
 Ukazatel rentability tržeb udává kolik zisku v Kč firma vytvoří na 100 Kč tržeb. 
Výsledky tohoto výpočtu jsou opět klesající  
 U ukazatelů rentability je nutné zdůraznit, že řada společností v ČR se snaží 
„optimalizovat“ daňový základ (např. tvorba rezerv) – to způsobuje velmi nízkou rentabilitu. 
Tabulka č. 8: Ukazatelé efektivnosti užití zdrojů – aktivity 
Ukazatel 2004 2005 2006 2007 
Obrat celkových aktiv 4,13 4,49 2,8 3,49 
Rychlost obratu zásob 15,88 17,8 8,26 6,25 
Doba obratu zásob (dny) 22,98 20,51 44,19 58,4 
Obratovost pohledávek 9,51 7,19 5,47 9,62 
Doba obratu pohledávek (dny) 38,38 50,77 66,73 37,94 
Obratovost závazků 5,82 6,16 4,12 6,44 
Doba obratu závazků (dny) 62,71 59,25 88,59 56,68 
Pramen: zpracováno autorem na základě finančních výkazů Omega Steel 
 58 
 Doba obratu zásob udává dobu, po kterou jsou tyto v podniku spotřebovávány. 
Optimální hodnoty jsou pod 30 dní, přijatelné v rozmezí 30-90 dní. Pro odvětví hutnictví 
nejsou zjištěné hodnoty znepokojující. 
Ukazatel doby obratu zásob se zvyšuje – to značí špatný vývoj, to vede obvykle ke 



























12 Uplatňované systémy strategického řízení v podniku 
 Mnou zpracované analýzy obecného a oborového okolí sledovaného podniku, 
následně vyhodnocená SWOT analýza a rozhovory s jeho vedením odkryly poněkud 
závažnou vnitropodnikovou skutečnost, a to že podnik nevykazuje výrazné prvky 
strategického řízení. Na druhou stranu by jistým strategickým krokem mohl být vnímán 
plánovaný nákup vlastní haly. Ke konečnému rozhodnutí o nákupu došlo v posledních dnech. 
O nákupu haly podnik uvažoval delší dobu, a její pořizovací cena bude včetně montáže okolo 
5 mil. Kč.  
 Firma také v budoucnu uvažuje o nákupu pily na dělení materiálu, což by bylo 
vstřícným krokem pro zákazníka, neboť nyní firma dělí materiál u externích firem, které jsou 
často vytížené a proto se zvyšují dodací lhůty pro zákazníky. 
 V porovnání s teoretickými přístupy jednotlivých forem řízení uskutečňovaných 
řídícími pracovníky podniků probíhají ze strany vedení v mnou analyzovaném podniku 
rozhodnutí    na úrovni řízení taktického a operativního. Podnikem byly zároveň v této rovině 
stanoveny i podnikové cíle, konkrétně potom růst příjmů a zisku. Firma Omega Steel je co do 
velikosti podnik malý a podniková praxe jenom dokazuje značnou pružnost těchto 
podnikatelských subjektů na operativní úrovni. Jelikož jsou tedy malé podniky schopné 
velice rychle měnit přístup ke svému zákazníkovi, může vyvstat otázka, zda má vůbec smysl 
uplatňovat strategické řízení a stanovit strategii, případně i strategie. Na vedení podniku je 
tedy, aby zvážilo postavení podniku na trhu, jeho potenciál a finanční situaci, jež by mu 
umožnily jeho případný rozvoj. Stejně podstatným prvkem je i vhodně definovaná podniková 
vize,   jenž je nejen důležitým faktorem pro prezentaci podniku směrem k zákazníkům, ale i 
podstatným motivačním faktorem směrem k vlastním zaměstnancům. Firmou Omega Steel je 
sledována nepsaná vize „Dostat se, co nejvíce do povědomí zákazníků.“,  přičemž samotný 
odbyt je řízen zásadou „Náš zákazník, náš pán.“. Myslím si, že by bylo vhodné podnikovou 
vizi rozšířit a uvést nejen na internetové stránky podniku, ale i na propagační materiály, 
neboť podle mého soudu tak bude podnik působit směrem „dovnitř i ven“ solidně  a 
profesionálně.   
 I když v podniku není uskutečňováno konkrétní strategické řízení, z rozhovorů 
s vedením podniku vyplývá, že jisté strategické plány probíhají, avšak „nepsanou“ formou. 
Podnik si uvědomuje svou příznivou pozici na trhu, a to jak na straně svých dodavatelů, tak 
v souvislosti s rostoucími zakázkami od svých zákazníků. Je tedy v jeho zájmu přistoupit 
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k budoucímu rozvoji podniku zodpovědněji a s maximální důsledností. Trh s odvětvím, na 
němž firma Omega Steel působí je zcela jistě ze strany nabídky více méně přesycen, tudíž je 
v rukou jednotlivých podniků, s jakou úspěšností osloví potenciálního zákazníka.  
 Přesto, že se vedení analyzovaného podniku zabývá spíše operativním a taktickým 
řízením, než strategickým, a že mu chybí jasně formulované strategické cíle, má alespoň 
základní představu o tom, kam by podnik měl směřovat a jak by tohoto žádoucího stavu měl 
dosáhnout. Konkrétními představami vedení potom jsou: 
 Podnik se chce dostat co nejvíce do povědomí svých zákazníků. 
 Své aktivity chce zaměřit nejen na Českou republiku, ale s postupem času se hodlá 
mnohem důsledněji zaměřit na zákazníky především v Polsku a na Slovensku. 
 Má zájem rozšířit nabízený sortiment o další jakosti méně obvyklých avšak žádaných 
materiálů a již nyní probíhá dotazníkové šetření mezi odběrateli firmy. 
 V souvislosti s rozšířením nabízeného sortimentu, nákupem haly a dělící pily počítá 
vedení podniku s nutností náboru nových zaměstnanců. 
 Výše zmíněné představy mi budou zároveň podkladem pro stanovení strategie pro 













13 Návrhy a doporučení pro firmu Omega Steel 
 Na základě analýz provedených analýz lze firmě Omega Steel doporučit rozšiřování 
sítě obchodních partnerů a péči o stávající odběratele. Důležité je udržet dobrou komunikaci 
ve firmě. Doporučuji systematicky motivovat a snažit se udržet stálé zaměstnance, protože i 
přes poměrně vysokou nezaměstnanost je obtížné získat spolehlivé a kvalifikované 
pracovníky. Nízká fluktuace zaměstnanců je vždy levnější než jejich častá výměna. Navrhuji 
pravidelně školit zaměstnance a zvyšovat tak jejich kvalifikaci. Spokojenost a dobrá 
motivace zaměstnanců se projeví ve spokojenosti zákazníků a je tak předpokladem úspěchu 
firmy. 
Důležité je udržení relativně nižší ceny svého sortimentu oproti konkurenci. Firma by 
měla k případnému zvyšování cen přistupovat opatrně, pokud možno jen v návaznosti na 
výkyvy cenových hladin na trhu ocelí a zachovat tak stávající ziskové rozpětí. Cenová 
dostupnost materiálu usnadní firmě případný vstup na další evropské trhy. Navrhuji hledat 
nové dodavatele nejen v ČR ale také hlavně na Slovensku a v Polsku vzhledem k výhodné 
geografické poloze. 
 Největší slabinou firmy Omega Steel je nedostatek disponibilních finančních 
prostředků. Doporučuji proto podání žádosti o úvěr, který by pokryl náklady na rozšiřování 
obchodních aktivit. Firma by měla investovat především do materiálu pro operativní 
dodávky. V současnosti je na skladech příliš mnoho pomaloobrátkových zásob, jejichž 
obrátka je i 90-180 dnů. Firma by do pěti let měla vybudovat vlastní sklad s dostatečnou 
kapacitou a vlastním zaměstnancem, kde by současně byla možnost základního opracování 
materiálu dle potřeb zákazníků. Tím by se ušetřil čas i finanční prostředky. V budoucnu bych 
doporučil nákup vlastního nákladního automobilu, který by zajistil další zvýšení flexibility 
dodávek materiálu. 
Marketingové aktivity jsou poměrně slabé, i když se v poslední době podstatně 
zvýšila aktivita v tomto oboru. Firma má velice atraktivní webovou adresu 
www.Omegasteel.com, avšak její obsah je zpracován velmi nedostatečně. Mimo aktuálních 
skladových zásob, což je fakticky odkaz na software firmy ABM, jsou zde jen velmi stručné 
informace o firmě, také graficky stránky nepůsobí nejlépe. Firma by si měla najmout 
profesionální firmu na jednorázové vytvoření svých stránek a poté sama doplňovat aktuální 
informace. Stránky by měly být ve více jazykových verzích, mimo češtiny ještě 
v angličtině, polštině a ruštině. Doporučuji rozmístění vhodných prostředků propagace podél 
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komunikace vedoucí k firmě (poutače, směrovky) a také na budovu, kde firma sídlí. Dobrou 
volbou bylo přihlášení se do systému EBM. I když tato služba slouží jen jako doplněk 
obchodování, v poměru k ceně služby 7000 Kč ročně je její přínos této služby výhodný.  
Firma Omega Steel musí trendy ve vývoji světového a českého hutnictví neustále 
sledovat, aby si udržela konkurenceschopnost. Cenové výkyvy a další změny nutí firmu 
flexibilně reagovat na situaci na trhu. Je potřeba průběžně sledovat situaci v mikro a 
makroprostředí a účelně podle ní vytvářet taktiku a strategii firmy. 
Na základě zpracované strategické analýzy sledovaného podniku a relevantních 
faktorů jeho SWOT analýzy, mohu nyní přistoupit k formulaci konkrétních podnikových 
cílů, které by měly být podnikem sledovány a optimální strategie, díky které by mělo být 
stanovených cílů dosaženo. Velice příznivě působí na budoucí rozvoj podniku společná 
filosofie jeho vedení a pracovníků, jejíž podstatou je dostat se, co nejvíce do povědomí 
potenciálních zákazníků.  
Náplní mého návrhu strategického řízení a doporučení pro vedení analyzovaného 
podniku je nově definovaná podniková vize a volba konkrétní strategie. 
Výše zmíněná filosofie je zároveň nepsanou vizí podniku a já osobně se domnívám, 
že by měla být rozšířena a následně tedy nově definována tak, aby zahrnovala nejen základní 
představy o budoucím působení podniku, ale aby zároveň dostatečně vyjadřovala přístup 
podniku k zákazníkovi.  
Nová vize podniku Omega Steel, kterou navrhuji zní: 
„Náš zákazník, náš pán!“ - Cílem všech zaměstnanců podniku je spokojenost našeho 
zákazníka, kterému nabízíme materiál s vysokou kvalitou, za přijatelnou cenu  a 
komplexně. 
Myslím si, že podniková vize by měla být umístěna jak na internetových stránkách 
podniku, tak na jeho propagačních materiálech. Vhodně definovaná vize totiž stimuluje 
motivaci jednotlivých pracovníků, ale zároveň směrem k potenciálnímu zákazníkovi a 
ostatním podnikům pak daný podnik působí solidně a ve značné míře i profesionálně.  
Strategická analýza obecného a oborového okolí podniku Omega Steel, závěry 
následně zpracované SWOT analýzy a četné rozhovory s vedením mi umožnily zhodnotit 
stávající situaci podniku. Osobně hodnotím jeho současnou pozici na trhu jako stabilní a 
vedení podniku je relativně spokojeno s množstvím zakázek i roční mírou tržeb. 
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Po zhodnocení situace podniku, jeho ekonomické síly a podnikových zdrojů a 
s jistým přihlédnutím na představy vedení podniku, jsem se rozhodnul navrhnout pro jeho 
budoucí vývoj strategii expanze. Tento typ strategie je vhodný pro podnik, který plánuje 
nabídnout svým zákazníkům nové výrobky, zasáhnout tak nové trhy a představit své nové 
funkce. Strategická rozhodnutí takového podniku jsou potom zaměřována na rozšiřování 
stávajících oblastí podnikání, což je i náplní budoucích představ vedení mnou analyzovaného 
podniku. Případná implementace strategie expanze s sebou tedy přináší zejména nutnost 
vyšších investic, jež bývá mnohdy spojována s vyšší rizikovostí jejich následného 
financování. Krátkodobě může dokonce její zavedení v podniku vést k nižší efektivitě,    
avšak naopak z hlediska dlouhodobého může být pro podnik přínosnější než například 
strategie stability. Stabilita je sice charakteristická nižší možností rizika, ale zároveň je také 
spojena s menšími finančními a jinými požitky. Nyní je na místě podotknout, že expanze je 
přirozeným důsledkem podnikatelské zásady „využít příležitosti“. A právě tuto zásadu by 
měl sledovat každý podnik, který má v plánu sledovat strategii expanze, tedy i podnik Omega 
Steel. 
Strategie expanze, kterou pro mnou sledovaný podnik navrhuji, předpokládá rozšíření 
sortimentu. V této souvislosti má vedení podniku v plánu nově nabízet svým zákazníkům 
další jakosti ocelí, což je podle mého názoru z hlediska předmětu dosavadní činnosti jedna 
z nejvhodnějších možných variant. 
Rozšíření sortimentu je strategickým krokem, který vyžaduje nemalou investici 
finančních prostředků, které se v případě mnou analyzovaného podniku projeví především 
rozšířením skladovacích prostor, a v neposlední řadě i náborem nových kvalifikovaných 
zaměstnanců. Vedení podniku Omega Steel si tuto budoucí náročnost uvědomuje a 
připravuje se na fázi přípravy této skutečnosti, kdy naopak velice příznivým efektem 
implementace strategie expanze je potom  předpokládaný růst tržeb o 20 – 25 %, a to 
v horizontu tří let. 
  Navrhovaná strategie expanze se tedy bude v podniku průběžně projevovat poměrně 
zásadními změnami. Přinese s sebou rozšíření stávajícího sortimentu, ale i skladovacích 
prostor, nábor nové pracovní síly a předpokládaný růst tržeb. V rámci tohoto doporučení by 
zároveň měla být podnikem zpracována nová obchodní koncepce, a to se zaměřením na růst 





 Hutní průmysl má v rámci zpracovatelského průmyslu a stavebnictví z pohledu 
intenzity spotřeby základních hutních výrobků trvalé opodstatnění. Je ovšem třeba upozornit 
na současnou celosvětově napjatou situaci v zásobování základními vstupy. Koksovatelné 
uhlí, resp. koks, železné rudy a šrot, jsou kritickými body pro další rozvoj a v některých 
případech již i pro udržení dosavadní úrovně ocelářské výroby. Napjatost ve fyzické 
disponibilitě vstupů výrazně ovlivňuje jejich cenový růst a ten je přenášen do cen 
ocelářských výrobků, což negativně ovlivňuje konkurenční schopnost jednotlivých 
zpracovatelů oceli.  
Pro bezprostředně následující období bude rozhodující pokračující poptávka po 
hutních materiálech, především z oblasti Číny a Jihovýchodní Asie, která se v r. 2007 
přechodně snížila v souvislosti s hromaděním zásob u distributorů a zpracovatelů i se snahou 
Číny zbrzdit tempo své ekonomiky. Pro Českou republiku a nové země EU platí, že jejich 
ekonomický vývoj pokračuje rychlejším tempem než ve zbylé části EU. Pro nejbližší období 
bude proto rozhodující přírůstek poptávky v těchto zemích. 
Tato práce vznikla jako forma shrnutí mých znalostí, které jsem získal při studiu a při 
mé praktické činnosti ve firmě Omega Steel. Mou snahou bylo, aby tato práce měla také 
praktický přínos a firma mohla rozpoznat své silné stránky, problémové oblasti související se 
slabými stránkami, příležitosti, které by měla využít a hrozby, kterých by se měla vyvarovat. 
Téma strategické analýzy je velmi obsáhlé a lze ji vypracovat na jakékoliv 
problémové okruhy podniku. Zpracování strategické analýzy je pouze jeden krok, po kterém 
je potřeba učinit konkrétní opatření k využití příležitostí, které se pro firmu naskytují a 
eliminaci či úplné minimalizaci slabých stránek a ohrožení. 
 Věřím, že tato práce splnila svůj cíl. Na základě SWOT analýzy jsem navrhnul firmě 
opatření, které vycházejí ze stávající situace. Do budoucna se bude muset firma 
přizpůsobovat aktuálním podmínkám. Některá má doporučení pro firmu jsou snadno 
proveditelná – například zkvalitnění firemních webových stránek, některá vyžadují delší 
časové období – například vybudování vlastního skladu. 
 Závěrem bych rád poděkoval vedení firmy za přístup k informacím a všem lidem, 
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Absolutní hodnoty (v tis. Kč) 
2004 2005 2006 2007 
AKTIVA CELKEM 12 516 16 736 26 244 29 519 
Stálá aktiva 618 283 997 611 
DHM 618 283 997 611 
Oběžná aktiva 11 891 16 429 25 209 28 851 
Zásoby 3 255 4 226 8 886 16 511 
Krátkodobé pohledávky 5 437 10 461 13 419 10 772 
Finanční majetek 3 199 1 742 2 904 1 568 
Ostatní aktiva 7 24 38 57 
     
PASIVA CELKEM 12 516 16 736 26 244 29 519 
Vlastní kapitál 3 271 4 263 4 550 4 668 
Základní kapitál 135 135 135 135 
Rezervní fondy 14 13 13 14 
HV minulých let   2 547 3 114 3 072 
HV běžného úč.období 3 122 1 568 1 288 1 447 
Cizí zdroje 9 235 12 473 21 694 24 838 
Dlouhodobé závazky   47   5 
Krátkodobé závazky 8 874 12 212 17 830 16 023 
Bank. úvěry a výpomoci 361 214 3 864 8 810 
Ostatní pasiva 10     13 
Pramen: interní údaje firmy Omega Steel 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
